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ABSTRAKT 
Cílem této bakalářské práce je zpracování podnikatelského plánu pro agenturu práce za 
účelem uskutečnění podnikatelského záměru. Teoretická část obsahuje literární rešerši 
v oblasti zakládání malých a středních firem a tvorby podnikatelského plánu. Analytická 
část využívá SLEPT analýzu a metody dotazování k analýze současné situace na poli 
agenturního zaměstnávání. Praktická část je věnována samotné tvorbě podnikatelského 
plánu a zhodnocení podnikatelského záměru. 
 
ABSTRACT 
The aim of this bachelor thesis is processing of a business plan proposal for an 
employment agency in order to implementing a business plan. The theoretical part 
includes a literature search in the setting up of small and medium-sized businesses and 
creation of a business plan. The analytical part uses SLEPT analysis and methods of 
questioning to analyze the current situation in the temporary agency work. The practical 
part is dedicated to the creation and evaluation of a business plan. 
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plán. 
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ÚVOD 
Většina z nás tráví v zaměstnání 8 a více hodin denně. Naše zaměstnání je zdrojem naší 
seberealizace, našeho sociálního života, naším finančním zdrojem. I přes snahu státu se 
nedaří nezaměstnanost vymýtit. Přestože je snaha o nulovou nezaměstnanost nejspíše 
utopická, můžeme se pokusit alespoň o její snížení. 
Agentury práce a personální agentury jsou společnosti, které pomáhají jiným 
společnostem nalézt cestu k zaměstnancům. Účinně tak pomáhají v boji proti 
nezaměstnanosti. Pohled společnosti na tyto agentury je však spíše negativní. Občané 
České Republiky považují agentury práce a personální agentury za novodobé otrokáře, 
nebo vůbec netuší o existenci takových agentur. Negativní názor společnosti je bohužel 
přiživován nelegálním chováním některých agentur práce. Rozhodla jsem se tedy 
přijmout výzvu a sestavit podnikatelský plán pro založení agentury práce, jejíž základní 
vizí je dokázat společnosti, že agentura práce nemusí být vždy příživníkem a otrokářem. 
Podnikatelský plán je základním dokumentem popisujícím strategii firmy. Jeho 
zpracování je poměrně náročné vzhledem k velkému množství potřebných znalostí a 
informací. Podnikatelský plán pro založení agentury práce je specifický v tom, že se 
nejedná o tradiční dodavatelsko-odběratelských vztah, ale spíše o vztah odběratel-
dodavatel-odběratel, kdy agentura práce je dodavatelem nejen lidské práce klientovi, ale 
svým způsobem je také dodavatelem zaměstnání dočasně přidělenému zaměstnanci. 
Z důvodu přehlednosti však v bakalářské práci přistupuji k dočasně přidělenému 
zaměstnanci jako k dodavateli, ke klientovi jako k odběrateli a agentura práce je v tomto 
vztahu prostředníkem. 
Od září 2013 do prosince 2014 jsem měla možnost pracovat v jedné z Brněnských agentur 
práce. Tato práce mě mnohému naučila, získala jsem spoustu praktických dovedností, 
známostí, přehled o mzdových poměrech. V prvé řadě jsem si však uvědomila, jak 
podstatné je být na lidi milá. V dnešní době, době plné spěchu a stresu, se tato schopnost 
ztrácí. Ráda bych tedy prostřednictvím agentury rozšířila do ulic Brna úsměv a 
přívětivost. 
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1 CÍLE PRÁCE, METODY A POSTUPY ZPRACOVÁNÍ 
1.1 Cíle práce 
Cílem této práce je vytvoření podnikatelského plánu pro založení agentury práce 
BRIGÁDA JAK BRNO, s.r.o. Snahou společnosti je vyplnění určité mezery na trhu 
práce. Společnost se zaměří na dočasné přidělení zaměstnanců klientům s nárazovou 
potřebou zaměstnanců. 
1.2 Vymezení problému práce 
Bakalářská práce je členěna na dvě části – teoretickou a praktickou. Teoretická část se 
dále dělí na část první, která vychází z odborné literatury popisující tvorbu 
podnikatelského plánu a druhou část, která analyzuje problém pomocí analýzy externích 
vlivů, průzkumu poptávky uchazečů, průzkumu klientské poptávky a analýzy 
konkurence. Praktická část obsahuje samotný návrh podnikatelského plánu založený na 
daných analýzách, uzavírá ji SWOT analýza popisující silné a slabé stránky, hrozby a 
příležitosti. 
Při zpracování bakalářské práce budu postupovat explorativně a pokusím se najít 
odpovědi na následující otázky: 
 Je na trhu prostor pro další agenturu práce? 
 Jakým způsobem se může nová agentura práce odlišit? 
 Jaké jsou potenciální trhy? 
 Kdo je cílovým zákazníkem? 
 Jakou má podnik zvolit organizační strukturu? 
 Jak bude společnost komunikovat navenek? 
 Jaký je optimální realizační projektový a finanční plán? 
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2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
Plánování je nezbytné v průběhu reálného života, o to podstatnější je jeho role při 
podnikání. Slouží k porozumění současné situace, rozhodnutí o budoucích cílech a 
nalezení cesty ke kýženému cíli (Koráb, 2007). 
2.1 Podnikatelský plán 
Podnikatelský plán je možné definovat jako dokument, který slouží k posouzení 
podnikatelského záměru v očích potenciálních investorů. V odborné literatuře se dále 
můžeme setkat například s následujícími definicemi podnikatelského plánu. 
 
Hisrich & Peters (1996, cit. dle Korába, 2007) definují podnikatelský plán „jako písemný 
materiál zpracovaný podnikatelem, popisující všechny klíčové vnější i vnitřní faktory 
související se založením i chodem podniku.“ 
 
Wupperfeld (2003) se domnívá, že podnikatelský plán je „koncepce podniku v písemné 
podobě.“ 
 
Podle McKeevera (2010) je podnikatelský plán „psaný dokument, který popisuje a 
analyzuje Vaše podnikání a předkládá detailní představu o jeho budoucnosti.“ 
 
Orlík (2011, cit. dle Srpové, 2011) uvádí, že podnikatelský plán je „formální shrnutí 
podnikatelských cílů, důvodů jejich reálnosti a dosažitelnosti a shrnutí jednotlivých kroků 
vedoucích k dosažení těchto cílů.“ 
 
Osobně se nejvíce ztotožňuji s Orlíkovou definicí podnikatelského plánu. Formálnost je 
opodstatněná vzhledem ke čtenáři podnikatelského plánu, tedy bance či jinému 
potenciálnímu investorovi. Jednou z nejpodstatnějších částí podnikatelského plánu je 
právě co nejpřesnější specifikace podnikatelských cílů a opodstatnění jejich reálnosti za 
účelem zaujetí čtenáře. Cíle však nejsou dosažitelné bez volby efektivní cesty k jejich 
dosažení. 
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2.2 Struktura podnikatelského plánu 
Při tvorbě podnikatelského plánu je vhodné si nejdříve uspořádat záchytné body, aby 
dokument postupoval v logické posloupnosti. Správně zvolená struktura podnikatelského 
plánu zajistí jeho přehlednost. Níže naleznete návrh struktury podnikatelského plánu, 
který vychází ze sktruktury podle Srpové (2011) a Korába (2007): 
1. Titulní list 
2. Obsah 
3. Úvod 
4. Shrnutí 
5. Popis podnikatelské příležitosti 
6. Základní údaje o podnikání 
7. Lidské zdroje 
8. Potenciální trhy 
9. Analýza konkurence 
10. Marketingová a obchodní strategie 
11. Realizační projektový plán 
12. Finanční plán 
13. Hlavní předpoklady úspěšnosti projektu 
14. Přílohy 
2.3 Titulní list 
První strana podnikatelského plánu obsahuje 2 typy informací: 
Informace o podnikatelském plánu: Název podnikatelského plánu, jméno a kontakt na 
autora nebo autory podnikatelského plánu, datum zhotovení podnikatelského plánu. 
Informace o společnosti: Obchodní název a logo společnosti, jména a kontakty klíčových 
osob a zakladatelů společnosti, datum založení a sídlo společnosti (Koráb 2007, Kubová 
2010). Na titulním listu je možno uvést prohlášení o důvěrnosti dokumentu a zákazu 
kopírování a reprodukce (Srpová, 2011). 
2.4 Obsah 
Obsah slouží k lepší orientaci čtenáře v dokumentu, často však bývá opomíjeným 
prvkem. Jeho hlavními aspekty jsou stručnost a přehlednost. Měl by být omezen 
maximálně na jednu až jednu a půl strany formátu A4. V obsahu jsou uvedeny pouze 
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nadpisy první, druhé a třetí úrovně. Detailnější dělení textu snižuje přehlednost a 
stručnost obsahu (Srpová, 2011). 
2.5 Úvod 
Úvod je zařazen na začátek dokumentu pro objasnění účelu podnikatelského plánu. Jsou 
zde uvedeny informace o tom, komu je dokument adresován a zda se jedná o zkrácenou, 
neúplnou, plnou nebo finální verzi podnikatelského plánu (Srpová, 2011). 
2.6 Shrnutí 
Dále je zde zhuštěný popis podnikatelského plánu – jeho hlavní myšlenka. Cílem shrnutí 
je vzbudit v potenciálním investorovi zvědavost a přesvědčit ho, aby ve čtení pokračoval 
(Koráb, 2007, Srpová 2011). Shrnutí by mělo být napsáno tak, aby jeho přečtení a 
pochopení nezabralo čtenáři více než 10 minut (Wupperfeld, 2003). Ve shrnutí je možné 
uvést také informaci o výši potřebného kapitálu. Zpracování shrnutí patří mezi závěrečné 
úkoly autora dokumentu (Koráb, 2007). 
2.7 Popis podnikatelské příležitosti 
Popis produktu 
Výrobek - Při popisu výrobku se autor zaměřuje na jeho fyzický vzhled a účel. Uvede 
také, zda se jedná o nový výrobek nebo zda už výrobek na trhu existuje. Dále popíše 
doplňkové služby (servis, pojištění, aj.) a tržní cenu výrobku. 
Služba - Při popisu služby autor uvede, v čem spočívá poskytnutí služby, jak funguje, jak 
bude daná služba poskytována a jaký je její účel. Stejně jako u výrobku se 
v podnikatelském plánu uvádí, zda se jedná o zcela novou službu, nebo už na trhu totožné 
služby nabízí jiný subjekt. Dále uvede jaká zařízení a vybavení jsou potřeba pro realizaci 
služby a tržní cenu služby (Kubová, 2010, Wupperfeld 2003). 
 
Tuto část podnikatelského plánu lze doplnit také tabulkou nebo přehledem produktů. 
Technické parametry používané u popisu produktů jsou přizpůsobeny čtenáři – laikovi a 
bližší technický popis je uváděn v příloze (Srpová, 2011). 
  
15 
 
Cílový zákazník 
Je známo, že zákazníci preferují osobní přístup, avšak každý zákazník je jiný a je 
nákladné vyhovět každému zákazníkovi na 100%. Proto je vhodné určit „typického 
zákazníka“. V této části dokumentu je uvedeno kdo je cílový zákazník (jeho věk, 
vzdělání, zaměstnání, příjmy, koníčky, rodinný status, oblíbené knihy, televizní pořady, 
hudba, aj.), jaké je současné řešení cílového zákazníka a jaké nové možnosti řešení mu 
poskytne daný výrobek nebo služba. Nakonec je zde uvedeno, proč je pro zákazníka 
výhodnější zakoupení daného produktu než produktu konkurence (Srpová, 2011). 
 
Konkurenční výhoda 
Když zákazníci zvažují, zda zakoupí nějaký produkt, nejprve zvažují, zda daný produkt 
vyřeší jejich problém, to ovšem není vše. Porovnávají daný produkt také s konkurenčními 
produkty, proto je vhodné provést podobné srovnání, aby autor podnikatelského plánu 
lépe pochopil myšlení zákazníka. V této části dokumentu je uvedeno, v čem spočívá 
podnikatelská příležitost (např. mezera na trhu, využití doposud nepoužívané 
technologie) a jakou výhodu pro zákazníka poskytuje předmět daného podnikatelského 
plánu v porovnání s konkurenčními subjekty. Může se jednat například o širší nabídku, 
zajímavější koncepci, profesionálnější servis, osobitější přístup k zákazníkovi apod. 
(Jirásek, 2001).  
2.8 Základní údaje o podnikání 
Tento oddíl podnikatelského plánu obsahuje veškeré poznatky o společnosti, zejména 
název společnosti, vlastnickou strukturu, právní formu podnikání, oblasti činnosti, hlavní 
produkty a stručný výpis z historie firmy. Dále jsou zde uvedeny zkušenosti a obchodní 
aktivity společnosti a vize firmy – kam bude firma směřovat, kam se chce v určitém 
časovém horizontu posunout. Z vizí jsou pak odvozeny cíle, jejichž formulace by měla 
být krátká a líbivá. Vize a plány jsou určovány ve většině případů na pět let (Koráb, 2007, 
Wupperfeld 2003). 
 
Právní forma podnikání 
Společnost s ručením omezeným, s.r.o. 
Právní úprava společnosti s ručením omezeným umožňuje velkou volnost při řešení 
vnitřního uspořádání společnosti i právního postavení společníků. Od roku 2014 lze 
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založit společnost s ručením omezeným i se základním kapitálem pouhé 1 Kč. Minimální 
výše vkladu jednoho společníka je 20 000 Kč. Společníci ručí za závazky společnosti do 
výše svého nesplaceného vkladu. Minimální počet společníků je 1, maximální 50. Pro 
všechny společníky platí zákaz konkurence. Rezervní fond tvoří minimálně 10% 
základního kapitálu. Nejvyšším orgánem společnosti s ručením omezeným je valná 
hromada, kterou tvoří všichni společníci, rozhoduje prostou většinou hlasů přítomných 
společníků, musí však být přítomni společníci, kteří mají alespoň polovinu všech hlasů. 
Statutárním orgánem společnosti je jeden nebo více jednatelů (celkový počet jednatelů 
není omezen). Jednatel je jmenován valnou hromadou z řad společníků nebo jiných 
fyzických osob, musí však být starší 18-ti let. Kontrolním orgánem je dozorčí rada, která 
dohlíží na činnost jednatelů, kontroluje údaje obsažené v účetních knihách a jiných 
dokladech společnosti, přezkoumává účetní závěrky a návrh na rozdělení zisku a ztráty a 
předkládá vyjádření valné hromadě. Dozorčí rada musí mít alespoň 3 členy, kteří jsou 
voleni valnou hromadou. Společnost s ručením omezeným zaniká výmazem 
z obchodního rejstříku na základě zrušení společnosti s likvidací nebo bez likvidace 
(Zákon č. 90/2012 Sb.). 
2.9 Lidské zdroje 
Každý podnik má image, jakou působí na zákazníky a dodavatele. Zaměstnanci podniku 
jsou součástí této image prostřednictvím své každodenní interakce se zákazníky, 
dodavateli, ale také mezi sebou navzájem. Vlastník firmy by tedy měl dbát na výběr 
zaměstnanců, kteří vyhovují image podniku (McKeever, 2010). 
 
Vlastníci a manažeři firmy 
Klíčové osobnosti mají zpravidla vysoký podíl na úspěchu firmy. Proto se jejich 
představení věnuje velká pozornost. V podnikatelském plánu je uvedeno vzdělání a 
dosavadní zkušenosti klíčových osobností a jejich role ve firmě v průběhu času. 
Životopisy daných klíčových osobností se přikládají do příloh (Finch, 2010, Srpová, 
2011). 
 
Další pracovníci firmy 
V popisu organizační struktury je uvedeno kolik má nebo bude mít firma kmenových 
zaměstnanců, jejich požadovaná kvalifikace a věkové složení. V bližších popisech náplně 
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práce je uveden popis pracovního místa a jeho charakteristika, odborné požadavky, 
kompetence a organizační začlenění. V této části dokumentu jsou jmenovitě uvedeni také 
externí pracovníci, jako jsou například daňoví a právní poradci nebo reklamní agentury. 
Dále je zde uvedeno jaké úkoly a v jakém časovém horizontu jim budou svěřeny, jaká 
bude forma spolupráce a v jaké výši jsou očekávané náklady na spolupráci s danými 
externisty (Srpová, 2011). 
 
Organizační struktura 
Organizační struktura zahrnuje síť rolí a vztahů v podniku, které napomáhají 
k dosahování cílů. Organizační struktury se primárně dělí na ploché a strmé, přičemž 
v ploché organizační struktuře je méně hierarchických stupňů, strmá organizační 
struktura je naopak více hierarchicky členěna. Existují následující typy organizačních 
struktur. 
Liniová organizační struktura – každý pracovník za svou práci odpovídá pouze svému 
nadřízenému 
Štábní organizační struktura – zahrnuje i útvary, které nemají rozhodovací pravomoc, ale 
jsou pouze pomocníci pro liniovou strukturu 
Divizní organizační struktura – rozdělení organizace na divize (např. obchodní oddělení, 
účetní oddělení, brněnská pobočka, …) 
Maticová organizační struktura – rozdělení organizace do projektových týmů 
Flexibilní organizační struktura – zaměstnanecké poměry nejsou stálé a zaměstnanci jsou 
využíváni podle aktuální potřeby 
Procesní organizační struktura – existence útvarů je závislá na efektivitě vykonávaných 
procesů (Armstrong, 2007). 
2.10 Potenciální trhy 
Předpokladem úspěchu podnikatelského plánu je vstup na trh s velkým růstovým 
potenciálem a odpovídající velikostí. V rámci analýzy trhu autor zkoumá překážky vstupu 
na trh a velikost trhu. Celkový trh zahrnuje veškeré možnosti využití produktu. Cílový 
trh je pak takový trh, kde produkt přinese zákazníkům značný užitek, mají k němu snadný 
přístup a tento produkt je pro ně cenově dostupný. K analýze cílového trhu je nutné 
provést segmentaci trhu a průzkum trhu (Srpová, 2011, Wupperfeld, 2003). 
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Segmentace trhu 
Přizpůsobení každému zákazníkovi vyžaduje vysoké náklady, proto je vhodné 
potenciální zákazníky rozdělit podle určitých kritérií do skupin například podle 
požadavků na cenu nebo jakost, podle regionů, nákupních motivů a podobně (Srpová, 
2011). 
 
Průzkum trhu 
Pro průzkum trhu mohou být využita data, která jsou volně dostupná na internetu, data 
statistického úřadu, ročenky, zprávy poskytující informace o regionech, informační 
materiály vládních institucí, informace Hospodářské komory, odborné publikace a noviny 
a jiné (Wupperfeld, 2003). 
 
Dotazování 
Jednou z metod používaných pro průzkum trhu je dotazování, které spočívá v kladení 
otázek. Dotazování zajišťuje hromadné údaje o sociálních faktech skrze subjektivní názor 
lidí a má tři formy – dotazník, anketa a rozhovor (Nový a kol., 1997). 
Zásadou číslo jedna při tvorbě otázek je srozumitelnost. Otázky pokládané 
heterogennímu souboru respondentů by neměly obsahovat cizí slova, složité formulace, 
odborné termíny a slangy. U výrazů jako je láska, blahobyt, spravedlnost apod. musí autor 
očekávat značně subjektivní odpověď. V rámci srozumitelnosti by otázky měly být 
krátké, aby se předešlo tomu, že respondent už na konci otázky zapomene začátek. 
Druhou zásadou je jednoznačnost otázek. Zásadou číslo tři je psychologická přijatelnost 
otázky s použitím eufemismů a taktních formulací. Dále by otázky neměly působit 
sugestivně, namísto této formulace je vhodné použít neutrální formulaci („Souhlasíte 
s adopcí dětí homosexuály, že ano?“  „Jaký je Váš názor na adopci dětí 
homosexuály?“). Poslední zásadou je zvážení použití dotazu typu „proč“, tato otázka 
může přinést nepřesné nebo zavádějící odpovědi (Reichel, 2009).  
Dotazování je možné rozdělit do kategorií podle typů otázek na otázky otevřené (dotaz 
s možností volného vyjádření), uzavřené – dotaz s variantami odpovědí a polootevřené 
(dotaz s variantami odpovědí, přičemž u jedné odpovědi existuje možnost volného 
vyjádření). Dalším dělením otázek je dělení podle počtu variant a způsobu práce s nimi 
na otázky dichotomické (výběr pouze ze dvou odpovědí, například muž/žena; ano/ne), 
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polytomické (výběr z více odpovědí). Polytomické otázky pak lze dále dělit na výběrové 
(výběr jedné odpovědi), výčtové (možnost výběru více odpovědí). Dále může autor použít 
otázky filtrační, grafické, projekční, kontrolní, kontaktní atd. (Reichel, 2009).  
Dotazování má logický postup, avšak respondent by neměl prohlédnout záměr autora. Na 
začátku dotazování by měly být zařazeny vstupní a jednoduché otázky (první čtvrtina 
dotazování), které by měly respondenta příznivě naladit a motivovat jej k pokračování ve 
vyplňování nebo odpovídání. Tyto otázky by měly být zajímavé, neproblémové a 
nekonfliktní. Poté jsou řazeny obtížné otázky (druhá čtvrtina dotazování), dokud 
respondent není unaven. Pokud je blok obtížných otázek rozsáhlejší, autor jej rozdělí na 
více částí a mezi tyto obtížné otázky vloží mírně obtížnou část pro oddech, aby mohly 
následovat další obtížné otázky. Dotazování by měly uzavírat snadné otázky, které 
v respondentovi vzbudí dobrý dojem. Mezi jednotlivými otázkami může být vztah 
závislosti, kdy určitá odpověď předpokládá nebo vylučuje odpovědi na následující 
otázku. Autor by se měl vyvarovat tzv. haló-efektu (otázka vyvolává tendenci k určité 
odpovědi na následující otázku) a sugestivních otázek (forma dotazu předurčuje odpověď 
respondenta) (Reichel, 2009).  
 
Dotazník 
Respondenty dotazníku jsou konkrétní osoby, od kterých jsou dotazníky organizovaně 
vybírány nebo jsou tyto osoby s předmětem výzkumu úzce spjaty. Dotazník obsahuje až 
200 otázek a po respondentech požaduje detailní informace (Nový a kol., 1997). 
 
Anketa 
Respondenty ankety bývají předem ne přesně definované základní soubory osob. Při 
anketním dotazování se počítá se získáním co nejvyššího počtu respondentů. Ankety jsou 
krátké, snadné na vyplnění a počet otázek je maximálně 30 (Nový a kol., 1997). 
 
Rozhovor 
Respondentem rozhovoru je konkrétní osoba, která přímo odpovídá na konkrétní dotazy 
tazatele. Rozhovor tedy není na rozdíl od dotazníku a ankety anonymní. Rozhovory 
dělíme na nestandardizované (není stanovena přesná formulace otázek ani jejich závazné 
pořadí), standardizované (je přesně stanovena přesná formulace otázek i jejich pořadí, 
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zpravidla jsou uvedené i varianty odpovědí) a polostandardizované (postrádají některou 
z charakteristik standardizovaného rozhovoru, například přesnou formulaci otázek nebo 
varianty odpovědí) (Nový a kol., 1997). 
2.11 Analýza konkurence 
V tomto oddílu se určí firmy, které představují konkurenci, tedy firmy, které působí na 
stejných cílových trzích a prodávají stejné nebo podobné produkty. Jsou zahrnuty i 
potenciální budoucí konkurenti. Dále jsou zkoumány jejich slabé a silné stránky, a na 
základě toho určeny konkurenční výhody jednotlivých konkurenčních firem (Karlíček, 
2013, Wupperfeld 2003). 
 
Porterův model konkurenčních sil 
Tento model slouží k analýze konkurence našeho podniku. V následujících pěti oblastech 
jsou posuzovány hrozby ze strany již existující, ale také možné budoucí konkurence, viz 
Obrázek 1 - Porterův model konkurenčních sil (Koráb, 2011). 
 
Vnitřní konkurence – konkurenční podniky, které operují na stejném cílovém trhu a 
nabízejí stejný produkt, 
Obrázek 1 - Porterův model konkurenčních sil 
(Koráb, 2011) 
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Nová konkurence – subjekty, které vstupují na náš cílový trh nebo na něj hodlají vstoupit. 
Riziko plynoucí z nové konkurence můžeme pouze odhadovat na základě atraktivity trhu. 
Zpětná integrace – odběratel vstoupí na náš cílový trh. 
Dopředná integrace – dodavatel vstoupí na náš cílový trh. 
Riziko konkurence substitutů – ohrožení našeho produktu ze strany více či méně 
příbuzných produktů (Koráb, 2007). 
2.12 Marketingová a obchodní strategie 
Na základě segmentace trhu je určen cílový trh. Po identifikaci možných konkurenčních 
výhod je vybrána optimální konkurenční výhoda, která bude danou firmu reprezentovat 
a zvolí se efektivní způsob komunikace a propagace této výhody (Srpová, 2011). 
 
Marketingový mix 
Marketingový mix zahrnuje taktická marketingová rozhodnutí, která se týkají nabízeného 
produktu, jeho ceny, propagace a dostupnosti. Tento přístup se označuje 4 P. Základní 
koncept je možné rozšířit například také o politicko-společenské rozhodnutí, veřejné 
mínění a lidské zdroje. Dalším pohledem na tvoření marketingových rozhodnutí je 4 C, 
tedy posuzování hodnoty pro zákazníka, nákladů pro zákazníka, komunikace produktu a 
jeho dostupnost (Karlíček, 2013). 
 
Tabulka 1 - Marketingový mix 
(Karlíček, 2013) 
 
Marketingový mix 4 P 
Produkt 
Jedná se o fyzické zboží nebo službu, produktem však mohou být také informace, 
myšlenky, zážitky, aj. za předpokladu, že jsou předmětem směny. 
Produkt může být vnímán v pěti úrovních: 
 1. základní užitek - hlavní důvod, proč si zákazník produkt kupuje (chci psát), 
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 2. základní produkt - zhmotňuje požadovaný užitek (koupím si tužku), 
 3. očekávaný produkt - soubor charakteristik, které zákazník očekává (koupím si 
tužku, jejíž hrot se nebude lámat), 
 4. vylepšený produkt - úroveň, kde je možné překonat očekávání zákazníků (tužka 
má na druhém konci gumu), 
 5. potenciální produkt - všechna možná vylepšení daného produktu. 
Každý produkt prochází čtyřmi fázemi životního cyklu: 
 1. zavedení – růst tržeb je velmi pomalý a zisk záporný z důvodu vysokých 
nákladů spojených s uvedením produktu na trh, 
 2. růst – rychlý růst poptávky, tržeb i zisku, vstup konkurence na trh, 
 3. zralost – trh je nasycen, tržby i zisk rostou pomaleji, intenzivní konkurenční 
boj, 
 4. úpadek – tržby klesají, produkt přestává být ziskový, pokles konkurence. 
U produktového mixu (souboru produktů, které daná firma prodává) posuzujeme: 
 Šíři sortimentu – počet produktových řad (tužky, pera, propisky, …) 
 Délku sortimentu – průměrný počet produktů nabízených v každé produktové 
řadě (10 000 tužek, 8 000 per, 5 000 propisek, …) 
 Hloubka sortimentu – počet variant produktu (červená tužka, černá tužka, modrá 
tužka, …) 
Nástroj používaný k hodnocení produktového portfolia je tzv. BCG matice, viz Obrázek 
2 – BCG matice (Karlíček, 2013). 
Obrázek 2 - BCG matice 
(Karlíček, 2013) 
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Cena 
Cena je peněžní částka, kterou musí zákazník zaplatit, aby získal produkt. Jelikož se jedná 
o jediné ze 4 P, které pro podnik představuje výnos, má pro podnik existenční význam. 
Při tvorbě cen podle poptávky se zvažují následující hlediska: 
 Zákazník chce levné zboží – ekonomie předpokládá v obecné rovině, že pokud 
podnik sníží cenu produktu, vzroste poptávka a naopak, 
 Zákazník chce luxusní zboží – tzv. Veblenův efekt, příliš nízkou cenu vnímá 
zákazník jako podezřelou a neodpovídající exkluzivitě produktu (tento efekt však 
působí pouze omezeně), 
 Zákazník posuzuje kvalitu podle referenčních cen – zákazníci předpokládají, že 
dražší produkty jsou kvalitnější, avšak příliš vysoké ceny je odradí, příliš nízké 
ceny zase vyvolávají dojem, že s produktem je něco v nepořádku. 
 Další psychologické přístupy ke stanovení ceny 
o Pro vytvoření dojmu, že se jedná o prestižní produkt, cena končí číslicí 0 
(10 000 Kč, 5 000 Kč), naopak cenu končící číslicí 9 si zákazník 
zaokrouhlí dolů (9 999 Kč, 9 Kč), 
o Pokud je levnější produkt umístěn vedle drahých, zákazník si výrobky 
zařadí do stejné třídy a levný výrobek vnímá jako výhodný nákup, 
o Umístění dražších produktů do úrovně očí. 
Dále může být využita nákladová tvorba cen, která vychází z nákladů na výrobek, ke 
kterým je přičteno určité procento přirážky z nákladů (marže). Jedná se o jasnou a 
jednoduchou metodu, která však úplně ignoruje konkurenci. 
Posledním pohledem na tvorbu ceny je metoda zaměřená na konkurenci, která vychází 
z průzkumu cen konkurenčních výrobků. Tato metoda by měla respektovat také nutnost 
pokrytí výrobních nákladů, v opačném případě hrozí ztráta. Využití této metody tvorby 
ceny je vhodné, pokud podnik nezná cenovou elasticitu produktu. 
Cenové strategie při zavádění výrobku na trh jsou: 
 Strategie penetrace (pronikání) – cena je zpočátku nízká, firma získá vysoký tržní 
podíl a poté ceny zvýší, 
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 Strategie Skimming (slíznutí smetany) – tato strategie se využívá, pokud má 
podnik úplně nový produkt a tím pádem náskok před konkurencí, cena je vysoká 
a postupně se s rostoucí konkurencí snižuje (Karlíček, 2013). 
 
Komunikace 
Komunikaci lze vnímat jako řízené informování a přesvědčování potenciálních 
zákazníků, pomocí kterého dosahují podniky marketingových cílů. 
Rozlišujeme následující formy marketingové komunikace, tzv. Komunikační mix: 
 Reklama – hromadná placená forma marketingové komunikace, má tři funkce 
podle životního cyklu výrobku, a to informativní, přesvědčovací a připomínací, 
šíří se tiskem, televizí, rozhlasem, plakáty, na internetu atd. 
 Direct marketing – zaměřuje se na konkrétní segmenty nebo přímo konkrétní 
zákazníky, umožňuje přizpůsobení nabídky zákazníkovi, objevuje se ve formě 
cross-sellingu (zákazníkovi je po koupi produktu nabídnut podobný produkt), up-
sellingu (zákazník je stimulován k zakoupení vyšší verze produktu nebo rozšíření 
objednávky), direct mailu (nabídka je zaslána poštou nebo kurýrními službami), 
e-mailingu (nabídka je zaslána prostřednictvím internetu) a telemarketingu 
(produkty jsou nabízeny telefonicky), 
 Podpora prodeje – nástroje, které stimulují okamžitý prodej, například slevy, 
výhodná balení, kupony, vzorky, ochutnávky, věrnostní bonusy, aj., 
 Public relations – cílem je vyvolání pozitivní publicity například prostřednictvím 
sponzorských darů, tiskových konferencí, výročních zpráv, rozhovorů v televizi, 
rádiu apod., 
 Osobní prodej – přímá komunikace mezi podnikem a stávajícím nebo 
potenciálním zákazníkem, prodejce může přizpůsobit nabídku zákazníkovi a 
získává od něj okamžitou zpětnou vazbu, jedná se o nejefektivnější avšak 
nejnákladnější formu marketingové komunikace, 
 On-line komunikace – zasahuje do všech ostatních forem komunikace, samostatně 
však vystupuje komunikace prostřednictví webových stránek podniku a 
sociálních sítí. 
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Marketing dále rozlišuje dvě komunikační strategie: 
 Strategie Pull – strategie tahu je zaměřena na konečné zákazníky a jejím cílem je 
motivovat zákazníky, aby poptávali produkty daného podniku, tato strategie 
využívá převážně reklamu a podporu prodeje, 
 Strategie Push – strategie tlaku je zaměřena na distributory a spočívá ve snaze je 
motivovat, aby nabízely produkty daného podniku, tato strategie využívá 
převážně osobní prodej (Karlíček, 2013). 
 
Dostupnost 
Dostupností se rozumí způsob, jakým se produkt dostane k zákazníkům. Vhodné umístění 
prodejny nebo provozovny představuje konkurenční výhodu. 
Existují následující distribuční cesty: 
 Výrobce  spotřebitel, 
 Výrobce  franšíza  spotřebitel, 
 Výrobce  maloobchod  spotřebitel, 
 Výrobce  velkoobchod  maloobchod  spotřebitel, 
 Výrobce  agent  velkoobchod  maloobchod  spotřebitel. 
Alternativou pro vybudování vlastní prodejní sítě je franšízing. Franšízor poskytuje 
franšízantům právo využívat pro své podnikání obchodní jméno, ochranné známky, 
marketingovou strategii, receptury a know-how za licenční poplatky, popřípadě podíl ze 
zisku. Maloobchod prodává zboží v menším objemu koncovému zákazníkovi. 
Velkoobchod nakupuje zboží od výrobců a ve velkém množství jej prodává maloobchodu. 
Agenta si najímá výrobce, aby hledal odběratele nebo velkoobchod, aby zajistil dodávky 
zboží (Karlíček, 2013). 
2.13 Realizační projektový plán 
Důležitým prvkem při sestavování podnikatelského plánu je stanovení časového 
harmonogramu všech činností a jejich zajištění dodavateli. Pro znázornění stanovených 
cílů, termínů a podstatných kroků a aktivit k dosažení cílů může autor použít například 
úsečkový diagram (Srpová, 2011). 
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2.14 Finanční plán 
Finanční plán přestavuje převedení předcházejících dat do číselné podoby. Zaměřuje se 
na analýzu současné a plánované finanční situace společnosti a měl by se zabývat 
očekávanými náklady, finančním záměrem, kterého má být dosaženo, finančními toky a 
předpokládanou výší kapitálu potřebného k dosažení cílů. U očekávaného obratu lze 
uvést optimistickou, realistikou a pesimistickou variantu (Kubová, 2010). 
 
Plán nákladů 
Náklady jsou peněžní vyjádření spotřeby a dělí se následovně: 
 Náklady druhové – materiál, mzda, energie, odpisy, opravy a udržování, apod., 
 Náklady účelové – stanoví se pro daný útvar nebo výkon, používají se pro 
kalkulace a vnitropodnikové účetnictví, 
 Náklady činností – provozní náklady souvisí s běžnou činností podniku, finanční 
náklady souvisí zejména s peněžními prostředky a cennými papíry, mimořádné 
náklady jsou nahodilé, neočekávané, 
 Náklady v závislosti na změnách objemu výroby – pevné (fixní) náklady jsou 
relativně stálé, i když se objem výkonů nemění a proměnné (variabilní) náklady 
se mění v závislosti na objemu prováděných výkonů, 
 Náklady podle míry spjatosti s konkrétním výkonem – přímé (jednicové) náklady 
souvisí s výrobou určitého druhu výrobku a nepřímé náklady (režijní) jsou 
společné pro více výkonů, jedná se například o energie, odpisy dlouhodobého 
majetku, mzdy administrativních pracovníků aj. (Hlaváčková, 2011). 
 
Plán výnosů 
Do výnosů lze zahrnou například tržby za prodej produktů, změny stavu zásob vlastní 
výroby, aktivace, jiné provozní výnosy, rezervy a opravné položky, finanční výnosy a 
mimořádné výnosy (Hlaváčková, 2011). 
 
Finanční výkazy 
Při zpracování finančních výkazů se autor zaměřuje na výkaz cash flow, který zahrnuje 
předpokládané příjmy a výdaje a plánovaný výkaz zisku a ztráty, tudíž plánované výnosy, 
náklady a hospodářský výsledek (Srpová, 2011). 
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Plánovaná rozvaha 
Rozvaha ukazuje statické veličiny podniku – aktiva (majetek) a pasiva (zdroje 
financování majetku) k určitému dni. Platí pravidlo, že celková hodnota aktiv = celková 
hodnota pasiv. Aktiva jsou v rozvaze uspořádána podle likvidity a funkce. Pasiva jsou 
řazena podle vlastnictví zdrojů a délky užití (Srpová, 2011). 
 
Finanční analýza 
Ukazatele rentability 
ROE – rentabilita vlastního kapitálu se počítá jako podíl zisku po zdanění a vlastního 
kapitálu. Představuje procentní výnos, který získávají vlastníci společnosti. 
ROA – rentabilita celkového kapitálu, rentabilita aktiv. Počítá se jako podíl provozního 
zisku a aktiv. Představuje procentní výnos z celkového kapitálu před zdaněním. 
ROS – rentabilita tržeb se počítá jako podíl tržeb a zisku po zdanění nebo provozního 
zisku a představuje procentní výnos z tržeb (Janišová, 2013). 
 
Ukazatele likvidity 
Ukazatele likvidity slouží k určení schopnosti podniku hradit krátkodobé závazky. 
Okamžitá likvidita – likvidita prvního stupně. Počítá se jako podíl krátkodobého 
finančního majetku a krátkodobých závazků. 
Pohotová likvidita – likvidita druhého stupně. Počítá se jako podíl krátkodobého 
finančního majetku + pohledávek z obchodního styku a krátkodobých závazků. 
Běžná likvidita – likvidita třetího stupně. Počítá se jako podíl oběžného majetku a 
krátkodobých závazků (Janišová, 2013). 
 
Ukazatele aktivity 
Slouží k určení efektivity využívání majetku při tvorbě tržeb. 
Doba obratu zásob – vyjadřuje, kolik dní v průměru uběhne od přijetí zásob na sklad do 
prodeje hotových výrobků. 
Doba obratu pohledávek – vyjadřuje skutečnou dobu splatnosti faktur odběratelů. 
Počet obratů stálých aktiv – vyjadřuje, kolikrát se stálá aktiva obrátí ve formě tržeb za 
jeden rok. 
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Počet obratů celkových aktiv – vyjadřuje, kolikrát se celková hodnota aktiv obrátí ve 
formě tržeb za jeden rok (Janišová, 2013). 
 
Ukazatele zadluženosti 
Zadluženost – počítá se jako podíl výše dluhu a celkových pasiv. Představuje procentní 
podíl cizího kapitálu na financování majetku. Doplňkovým ukazatelem je ukazatel 
samofinancování. 
Úrokové krytí – počítá se jako podíl provozního zisku a nákladových úroků. Představuje, 
kolikrát zisk převyšuje výši splacených úroků. 
 Doba splácení dluhu – počítá se jako podíl cizích zdrojů financování a provozního cash-
flow. Představuje počet let, za které by podnik při současném cash-flow splatil své 
závazky (Janišová, 2013). 
 
Bod zvratu 
Kvantifikace bodu zvratu, anglicky Break Even Point, je pro management a vlastníky 
podniku velmi podstatná, stanovuje totiž minimální objem prodeje produktu, který 
pokryje náklady (Koráb, 2007). 
𝑄𝐵𝐸𝑃 =
𝐹𝑁
(𝑃 − 𝑉𝑁)
 
kde: 
QBEP = bod zvratu (množství produktu, kdy objem prodeje pokryje náklady) 
FN = fixní náklady za období 
P = cena produktu 
VN = variabilní náklady na jeden produkt 
 
Hodnocení efektivnosti investic 
Doba návratnosti investičního projektu – představuje dobu, za kterou se investovaný 
kapitál vrátí. 
Čistá současná hodnota – představuje dodatečný výnos, který se získá realizací projektu, 
čistá současná hodnota by měla být vyšší než 0. 
Vnitřní výnosové procento – představuje skutečnou míru výnosnosti projektu při 
plánovaných příjmech a kapitálových výdajích (Janišová, 2013). 
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2.15 Hlavní předpoklady úspěšnosti projektu, rizika projektu 
SWOT analýza 
Nejčastěji používaným nástrojem analýzy je SWOT analýza. Používá se k identifikaci 
interních faktorů a externích vlivů. Zpracovává se nejčastěji ve formě tabulky se čtyřmi 
kvadranty. 
 
Interní faktory – silné (Strengths) a slabé stránky (Weaknesses), které můžeme ovlivnit. 
Jedná se například o úroveň manažerských schopností, produktu nebo personálu. 
 
Externí vlivy – příležitosti (Opportunities) a hrozby (Threats), které naopak ovlivnit 
nedokážeme. Jediná možnost je se těmto vlivům přizpůsobit a reagovat na ně. Jedná se 
například o situaci na trhu práce, úroveň konkurence, legislativa – daňová politika státu 
aj. (Koráb, 2007). 
 
SLEPT analýza 
K posouzení externích vlivů slouží SLEPT analýza, někdy také nazývaná PEST analýza. 
Analyzuje 5 externích vlivů – sociální oblast (social – trh práce, demografické ukazatele, 
vliv odborů, aj.), legislativní oblast (legal – zákony, práce soudců, aj.), ekonomická oblast 
(economic – makroekonomické ukazatele, přímé a nepřímé daně, tržní trendy, státní 
podpora, aj.), politická oblast (policy – stabilita poměrů, politické trendy a postoje 
k podnikání, aj.), technologická oblast (technology – technologické trendy, podpůrné 
aplikace a jejich dostupnost, aj.), (Koráb, 2007). 
 
Analýza rizik 
Analýza rizik zahrnuje identifikaci rizikových faktorů, kvantifikaci rizik (číselné 
vyjádření), přípravu opatření, která je nutné realizovat v případě, že daná riziková situace 
nastane a přípravu preventivních opatření, která sníží konkrétní rizika. Mezi preventivní 
opatřen patří rozšiřování výrobního programu (diverzifikace), dělení rizika na dva a více 
účastníků, kteří se podílejí na realizaci podnikatelského plánu, přesun rizik na odběratele 
nebo dodavatele (transfer), pojištění a různé finanční prostředky, například forwardy 
nebo swapy (Srpová, 2011). 
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2.16 Přílohy 
V přílohách čtenář nalezne například životopisy klíčových osobností a zaměstnanců, 
výpis z obchodního rejstříku, analýzu trhu, výsledky marketingových průzkumů, kopie 
patentů, autorských práv nebo ochranných známek, finanční podklady – rozvahy a 
výkazy zisků a ztrát za posledních tři až pět let, obrázky výrobků a prospekty, technické 
výkresy, důležité smlouvy, aj. (Srpová, 2011, Koráb 2007). 
 
2.17 Shrnutí 
V předcházejícím textu se čtenář dozvěděl, co je podnikatelský plán a jaká je jeho 
doporučená struktura. Na začátku dokumentu je titulní list, následuje obsah dokumentu, 
úvod, shrnutí, popis podnikatelské příležitosti a základní údaje o podnikání. Další 
kapitoly jsou věnované lidským zdrojům, potenciálním trhům a analýze konkurence. 
Následuje popis marketingové a obchodní strategie, realizační projektový plán a finanční 
plán. Na konci dokumentu jsou vloženy hlavní předpoklady úspěšnosti projektu, rizika 
projektu a jsou zde vloženy také přílohy. 
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3 ANALÝZA PROBLÉMU 
Před samotným zpracováním podnikatelského plánu je nutné zpracování analýz, které 
poslouží ke zhodnocení podnikatelského záměru. 
3.1 Analýza externích vlivů 
K posouzení externích vlivů působících na agentury práce jsem využila SLEPT analýzu, 
která zohledňuje sociální, legislativní, ekonomickou, politickou a technologickou oblast 
(Koráb, 2007). 
 
Sociální oblast 
K 31. 12. 2014 žilo v Jihomoravském kraji podle údajů statistického úřadu 1 172 853 
obyvatel a z toho 8,25% osob ve věku od 15 do 64 let bylo nezaměstnaných. V porovnání 
se stavem z 31. 12. 2013 sice došlo k poklesu od 0,69%, nicméně toto číslo je stále 
poměrně vysoké. Dalším statistickým údajem potřebným pro posouzení vhodnosti 
podnikatelského záměru na založení agentury práce je počet studentů. Ve školním roce 
2013/2014 bylo v Jihomoravském kraji 49 670 žáků středních škol a 65 514 studentů 
vysokých škol. Dohromady tedy existuje přes 200 000 potenciálních zákazníků. 
Nejpodstatnějším faktorem však je, kolik z oněch 200 000 potenciálních zákazníků má 
reálně zájem vykonávat brigády. K objasnění této otázky jsem využila metodu 
dotazování, konkrétně anketu. 115 respondentů z celkového počtu 195 by mělo zájem 
vykonávat brigádu v Jihomoravském kraji a asi 49% z těchto respondentů neodpovědělo, 
že v současné době nemá zájem využívat služby agentury práce, viz Graf 1 – Využívání 
služeb agentur práce v Jihomoravském kraji. 
9%
40%51%
Využívání služeb agentur práce 
v Jihomoravském kraji
Využívám služby
agentury práce
Nevyužívám služby
agentury práce
Nevyužívám a ani
nemám zájem využívat
služby agentury práce
Graf 1 - Využívání služeb agentur práce v Jihomoravském kraji 
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Legislativní oblast 
Otázky agenturního zaměstnávání upravuje v rámci OSN: 
 Úmluva MOP (Mezinárodní organizace práce) č. 181 – upravuje podmínky 
soukromých agentur práce. 
Otázky agenturního zaměstnávání upravují v rámci Evropské unie následující směrnice: 
 Směrnice Rady 91/383/EHS – tato směrnice doplňuje opatření pro zlepšení 
bezpečnosti a ochrany zdraví při práci zaměstnanců v pracovním poměru na dobu 
určitou nebo v dočasném pracovním poměru, 
 Směrnice Evropského parlamentu a Rady 96/71/ES – upravuje vysílání 
pracovníků v rámci poskytování služeb, 
 Směrnice Evropského parlamentu a Rady 2008/104/ES – směrnice upravující 
agenturní zaměstnávání. 
V České legislativě upravují agenturní zaměstnávání následující zákony: 
 zákon č. 65/1965 Sb., zákoník práce, 
 zákon č. 262/2006 Sb., zákoník práce, 
 zákon č. 1/1991 Sb., o zaměstnanosti, 
 zákon č. 552/1991 Sb., o státní kontrole, 
 zákon č. 582/1991 Sb., o organizaci a provádění sociálního zabezpečení, 
 zákon č. 586/1991 Sb., o daních z příjmu, 
 zákon č. 589/1992 Sb., o pojistném na sociální zabezpečení a příspěvku na státní 
politiku zaměstnanosti, 
 zákon č. 592/1992 Sb., o pojistném na všeobecné zdravotní pojištění, 
 zákon č. 155/1995 Sb., o důchodovém pojištění, 
 zákon č. 48/1997 Sb., o veřejném zdravotním pojištění, 
 zákon č. 435/2004 Sb., o zaměstnanosti, 
 zákon č. 121/2000 Sb., autorský zákon, 
 zákon č. 251/2005 Sb., o inspekci práce, 
 zákon č. 187/2006 Sb., o nemocenském pojištění, 
 nařízení vlády 64/2009 Sb., o stanovení druhu prací, které agentura práce nemůže 
zprostředkovávat, 
 vyhláška č. 288/2003 Sb., upravující práce a pracoviště, které jsou zakázány 
těhotným a kojícím ženám, matkám dětí do devíti měsíců stáří a mladistvým, dále 
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podmínky, za nichž mohou mladiství výjimečně tyto práce vykonávat (Tošovský, 
2011). 
 
Povolení ke zprostředkování zaměstnání uděluje agenturám práce Ministerstvo práce a 
sociálních věcí. Toto povolení je vydáváno maximálně na dobu 3 let a obsahuje 
identifikační údaje agentury práce, identifikační údaje odpovědného zástupce, formu 
zprostředkování a druhy práce, pro které se zprostředkování zaměstnání povoluje a dobu, 
na kterou se povolení vydává (Tošovský, 2011). 
 
Ekonomická oblast 
Ekonomickým externím vlivem působícím nejen na agentury práce, ale na všechny 
podniky, je míra inflace vyjádřená přírůstkem průměrného ročního indexu 
spotřebitelských cen, a ta byla dle dat Českého statistického úřadu v dubnu 2015 0,4%. 
Od začátku roku 2015 se inflace držela na hranici růstu o 0,3%. Dalším podstatným 
externím vlivem je průměrná mzda, která dosahovala za 1. - 4. čtvrtletí roku 2014 
v Jihomoravském kraji 24 883 Kč, celorepublikové statistiky pak ukazují spíše na 
rostoucí trend. S ohledem na předmět podnikání jsou nízká míra inflace a rostoucí 
průměrná měsíční mzda spíše pozitivní. Oba tyto faktory podporují koupěschopnost 
obyvatelstva, potažmo tedy i poptávku po práci. Z důvodu udržitelné míry inflace a 
zabránění deflaci měny je udržována měnová stabilita české koruny vůči Euru kolem 
hranice 27 Kč/EUR, kurz české koruny vůči americkému dolaru pak v roce 2014 osciloval 
kolem hranice 21 Kč/USD, v roce 2015 však kurz postupně rostl a aktuálně se pohybuje 
kolem 25 Kč/USD.  
 
Politická oblast 
Na základě výsledku parlamentních voleb v České Republice, které se uskutečnily 25. – 
26. října 2013, vznikla koalice mezi Československou stranou sociálně demokratickou, 
hnutím ANO 2011 a Křesťanskou a demokratickou unií – Československou stranou 
lidovou. Na základě této spolupráce vznikla koaliční smlouva na funkční období 2013-
2017. Jako priority uvádí koaliční smlouva například rozvoj podmínek pro svobodné 
podnikání, nastartování udržitelného hospodářského růstu, tvorbu pracovních míst 
s důrazem na problémové regiony, rozšíření pravomocí Nejvyššího kontrolního úřadu, 
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boj proti lichvě, neférovým exekucím a insolvencím a aktivní členství v Evropské unii a 
NATO (Vlada.cz, 2014). 
Od ledna roku 2016 má Ministerstvo práce a sociálních věcí v plánu zpřísnění pravidel 
agenturního zaměstnávání. Konkrétně by se jednalo například o stanovení 15% kvóty pro 
podíl agenturních zaměstnanců, zajištění srovnatelných mzdových a pracovních 
podmínek pro agenturní zaměstnance v porovnání s kmenovými zaměstnanci a zákaz 
řetězení pracovních poměrů na dobu určitou. Dále má být ustanovena komise pro 
udělování povolení ke zprostředkování práce, které by musely agentury prokazovat 
finanční způsobilost (Novinky.cz, 2015). 
 
Technologická oblast 
O zpracování analýzy technologické oblasti, která je zásadním zdrojem informací pro 
vývoj software, jsem požádala programátora Ladislava Németha. Dle jeho analýzy bude 
architektura aplikace řešená modelem klient-server. Podporované platformy budou 
Android a IPhone, aplikaci však bude možné spustit také ve webovém prohlížeči. 
Aplikace bude poskytovat 3 druhy přístupových účtů – brigádník, klient a administrátor. 
Celou analýzu naleznete v přílohové části (Németh, 2015). 
3.2 Průzkum poptávky uchazečů 
Z důvodu zjištění poptávky uchazečů o služby agentur práce (potenciálních dočasně 
přidělených zaměstnanců) jsem provedla průzkum jejich preferencí prostřednictvím 
ankety umístěné na serverech vyplnto.cz a survio.cz v období od 20. 2. 2015 do 19. 3. 
2015. Průzkum byl proveden formou elektronické ankety z důvodu zajištění co největšího 
množství dat a oslovení primárně mladšího obyvatelstva České republiky a Slovenské 
republiky. Ankety se zúčastnilo 195 respondentů. 
V anketě byly použity otevřené otázky (otázky č. 4, 15 a „Prostor pro návrhy či 
připomínky ke zlepšení služeb poskytovaných agenturami práce“), uzavřené otázky 
(otázky č. 1, 2, 3, 5, 8, 9, 10, 11, 12, 13, 17, 18, 19) i polootevřené otázky (otázky č. 6, 7, 
14, 16). V rámci dělení otázek podle počtu variant odpovědí a způsobu práce s nimi 
anketa obsahovala jak otázky dichotomické (otázky 1, 10, 13, 17), trichotomické (otázky 
2, 3, 5, 9, 11), tak i polytomické (otázky 4, 6, 7, 8, 12, 14, 15, 16, 18, 19 a „Prostor pro 
návrhy či připomínky ke zlepšení služeb poskytovaných agenturami práce“). 
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Jako vstupní otázku jsem zvolila záměrně uzavřenou otázku „Víte, jaké služby nabízí 
agentury práce?“ s možností odpovědi Ano/Ne. Tato otázka nemá pro samotný výzkum 
větší význam, avšak má za úkol vzbudit dobrý pocit v respondentovi, který odpoví kladně 
a povzbudit jej pro další vyplňování. Následuje blok otázek zjišťující, zda existuje 
předchozí nebo současná zkušenost respondenta s agenturami práce a bližší informace o 
této zkušenosti. Další blok otázek zkoumá preference brigádníků vzhledem ke službám 
nabízeným agenturami práce, tento blok je spíše odpočinkový a je záměrně vložen mezi 
dva náročnější bloky, které zjišťují zkušenosti respondentů. Otázka 12 je tzv. baterie 
otázek, tedy maticové zobrazení otázek, kde respondent zvolí, do jaké míry souhlasí 
s daným výrokem. Tato otázka slouží k detailnějšímu vyobrazení zkušenosti respondenta 
s agenturami práce. Otázka číslo 13 slouží opět jako odpočinková, pro výzkum má však 
poměrně velký význam, zkoumá totiž vhodnost zvolené konkurenční výhody. Poté 
následují dvě jednodušší otázky na preferenci služeb poskytovaných agenturami práce. 
Předposlední blok otázek zjišťuje demografické údaje o respondentovi. Celou anketu pak 
uzavírá „Prostor pro návrhy či připomínky ke zlepšení služeb poskytovaných agenturami 
práce:“. 
Zpracování ankety jsem provedla na základě surových dat pomocí relativních četností. 
V případě otázky číslo 15, zkoumající představu o mzdovém ohodnocení jsem použila 
metodu krabicového grafu. 
V přílohové části naleznete také plné znění ankety. Níže poté naleznete zjištěné údaje. 
 
Tabulka 2 - Vstupní otázky 
Otázka: Ano Ne Jiná odpověď 
Víte, jaké služby nabízí agentury práce? 79% 21%  
Jste registrován/a u agentury práce? 15% 79% 6% Je registrováno u více agentur práce 
Využil/a jste v minulosti služby agentury práce? 23% 65% 9% Využívá nebo využilo služeb více agentur práce 
Využíváte v současnosti služeb agentury práce? 8% 40% 52% Nevyužívá a ani nemá zájem využívat 
 
Z tabulky 2 – Vstupní otázky vyplývá, že přímou zkušenost se službami agentury práce 
má poměrně málo respondentů. Nejčastěji měli respondenti zkušenost s agenturami 
ManpowerGroup s.r.o., INDEX NOSLUŠ s.r.o., SODAT, s.r.o., NABRIGADU.CZ s.r.o., 
Randstad s.r.o. V kategorii ostatní se nachází odpovědi, které se v anketě vyskytli pouze 
jednou nebo dvakrát. Jejich vysoký poměr (37%) odpovídá velkému množství agentur 
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práce na trhu. Bližší informace naleznete v Grafu 2 - Zkušenosti respondentů s agenturami 
práce. 
 
Další otázka směřovaná na respondenty byla, kde se o nabídce služeb agentur práce 
dozvěděli. Z odpovědí vyplývá, že nejčastějším zdrojem jsou inzertní portály a webové 
stránky agentur práce. V malé míře uvedli respondenti také profil agentur práce na 
sociální síti Facebook a novinovou inzerci. 
 
Graf 2 - Zkušenosti respondentů s agenturami práce 
Graf 3 - Zdroje informovanosti respondentů o nabídce služeb agentur práce 
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Z respondentů, kteří mají zkušenost s agenturním zaměstnáváním, pak 25% využilo 
služby agentury práce pouze jako jednorázovou záležitost, 14% využívalo služeb 
agentury práce méně než 1 měsíc, 22% po dobu 1-6 měsíců, 14% 7-12 měsíců a 25% 
respondentů využívalo služeb agentury práce déle než rok. 
 
Následující grafy zobrazují odpovědi na otázky: 
 O jaký typ úvazku jste se prostřednictvím agentury práce ucházel/a, nebo se v 
současné době ucházíte? (viz Graf 4 – Preference typu úvazku), 
 Z nabízených služeb v oblasti brigád poskytovaných agenturami práce 
preferujete: (viz Graf 5 – Preference typu úvazku a Graf 6 – Preference 
pravidelnosti brigád). 
Graf 5 - Preference typu úvazku 
Graf 4 - Preference pravidelnosti brigád 
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Graf 6 - Preference délky směn 
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Další série otázek v anketě zjišťovala zkušenosti respondentů s agenturami práce. Ze 
zjištěných dat se dá usoudit, že konzultanti nejsou příliš aktivní při informování 
potenciálních dočasně přidělených zaměstnanců. Vystupování konzultantů, odezvu na 
dotazy, shodu nabídky práce/brigády s požadavky, platové ohodnocení a pracovní dobu 
respondenti hodnotí spíše kladně. Naopak negativní odpověď převažovala u dotazu na 
nabídku vylepšení životopisu nebo rekvalifikace či školení. Procentuální vyjádření 
naleznete v Tabulce 3 – Baterie otázek. 
 
 
 
  
Tabulka 3 - Baterie otázek 
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V otázce odvětví brigád respondenti preferují spíše administrativní a manuální brigády. 
Mimo dat uvedených v Grafu 7 – Poptávka po brigádách v odvětví respondenti uváděli 
také školství a vzdělávání, péči o děti, elektro, aj. 
 
Některé odpovědi na otázku „Jaká je Vaše představa hrubé mzdy v Kč za hodinu u 
brigády?“ už na první pohled nebyly přijatelné, tudíž jsem provedla vyřazení extrémních 
hodnot, které by uměle ovlivňovaly průměrnou hodnotu, pomocí krabicového grafu 
(Kropáč, 2012). Jako výběrový soubor jsem zvolila 175 respondentů, kteří odpověděli na 
otázku „Jaká je Vaše představa hrubé mzdy v Kč za hodinu u brigády?“. 
 
Základní soubor: Občané České republiky a Slovenské republiky 
Výběrový soubor: 175 respondentů 
Statistický znak: Představa hrubé mzdy za hodinu u brigády 
 
𝑥0,5̃ = 90 
𝑖0,25
𝑛 + 1
< 0,25 <
𝑖0,25 + 1
𝑛 + 1
→ 𝑖0,25 = 44 
Graf 7 - Poptávka po brigádách v odvětví 
41 
 
𝑥0,25̃ = 𝑥44 + (𝑛 + 1) (𝑝 −
𝑖
𝑛 + 1
) (𝑥45 − 𝑥44) → 𝑥0,25̃ = 80 
𝑖0,75
𝑛 + 1
< 0,75 <
𝑖0,75 + 1
𝑛 + 1
→ 𝑖0,75 = 132 
𝑥0,75̃ = 𝑥132 + (𝑛 + 1) (𝑝 −
𝑖
𝑛 + 1
) (𝑥133 − 𝑥132) → 𝑥0,75̃ = 110 
ℎ𝐷 = 𝑥0,5̃ − 3(𝑥0,75̃ − 𝑥0,25̃) → ℎ𝐷 = 0 
ℎ𝐻 = 𝑥0,5̃ + 3(𝑥0,75̃ − 𝑥0,25̃) → ℎ𝐻 = 180 
 
 
Hodnoty vyšší než 180 Kč/h jsou položeny za vnějšími hradbami, tudíž je vhodné tyto 
hodnoty vyloučit. Hodnoty 0, 15 a 50 Kč/h leží mezi vnějšími hradbami, nicméně se jedná 
o hodnoty, které nejsou přípustné z legálního hlediska, rozhodla jsem se je tedy také 
vyloučit. Po odstranění extrémních hodnot je výběrový průměr představy mzdového 
ohodnocení v hrubém za hodinu u brigády 95 Kč/h. 
 
Jednou z možných konkurenčních výhod je mobilní aplikace usnadňující rezervaci 
brigád. 66% respondentů odpovědělo, že by používali mobilní aplikaci, která by 
obsahovala aktuální databázi nabízených brigád. 
 
Další zajímavé zjištění vyplývající z ankety je, že přestože jsou poplatky za registraci u 
agentury práce dle odst. 2 §58 zákona č. 435/2004 Sb., o zaměstnanosti nelegální, 4% 
respondentů odpověděla, že po nich byl požadován poplatek za registraci ve všech 
případech a 8% respondentů odpovědělo, že poplatek za registraci po nich byl požadován 
minimálně v jednom případě. Toto tvrzení uváděli respondenti nejčastěji ve spojitosti 
s agenturou nabrigadu.cz (4 výskyty), jejíž zástupci však nereagovali na moji žádost o 
rozhovor (zákon č. 435/2004 Sb.). 
Graf 8 - Krabicový graf: Představa hrubé mzdy v Kč/h u brigády 
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3.3 Průzkum klientské poptávky 
Pro posouzení klientské poptávky jsem oslovila 21 firem, z nichž 6 firem využívá služeb 
agentur práce, a zároveň mi jejich personalisté poskytli polostandardizovaný rozhovor 
nebo zaslali zpět vyplněný dotazník. U jedné z firem jsem oslovila 2 její brněnské 
pobočky, abych posoudila případný nesoulad dat. Získaná data z těchto poboček však 
neobsahují výrazné rozdíly. Na otázku, zda daná společnost spolupracuje nebo 
spolupracovala s více agenturami práce, odpověděly 4 společnosti kladně. Z toho usuzuji, 
že společnosti nejsou natolik uzavřené vůči změně dodavatelů dočasně přidělených 
zaměstnanců, jak jsem zprvu očekávala. Dalším zkoumaným faktorem byly motivy 
spolupráce s agenturami práce, viz Graf 9 – Motivy spolupráce s agenturami práce, dle 
kterého výrazně dominuje nárazová potřeba zaměstnanců.  
 
 
Kritéria pro výběr agentury práce se v daných podnicích v mnohém lišila, společnosti 
uvedli například: 
 výši marže, 
 spolehlivost brigádníků, 
 rychlost služeb, 
 pokrytí služeb po celé České republice, 
Graf 9 - Motivy spolupráce s agenturami práce 
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 doporučení, 
 možnost vyplácení úkolové mzdy, 
 100% legálnost poskytovaných služeb. 
Naopak motivem ke změně agentury práce by bylo například: 
 prudké navýšení ceny, 
 dlouhodobá dodávka nekvalitních dočasně přidělených zaměstnanců, 
 nabídka poskytnutí náhrady škody při absenci u konkurenční agentury, 
 neschopnost dodání požadovaného počtu dočasně přidělených zaměstnanců, 
 nedodržení zákonem stanovených podmínek. 
Jako reálné nedostatky uváděli společnosti například: 
 neschopnost agentur pokrýt požadavky ze dne na den, 
 časté střídání zaměstnanců, 
 neupřímnost vzhledem ke schopnosti dodání dočasně přidělených zaměstnanců, 
 absence dočasně přidělených zaměstnanců, 
 nedostatečná kvalifikace dočasně přidělených zaměstnanců, 
 nemožnost motivovat agenturní zaměstnance stejně jako kmenové. 
Dvě ze šesti společností uvedli, že neevidují žádné nedostatky u agentur práce, se kterými 
spolupracovali nebo v současné době spolupracují. Další otázkou bylo, jakým způsobem 
řeší agentury práce absence brigádníků s danými společnostmi, konkrétně zda agentury 
hradí společnostem náhradu škody při absenci brigádníka. Přestože některé agentury 
náhrady škody po brigádnících vymáhají, odpověď všech dotázaných společností byla 
negativní. Dle zjištěných informací brigádníci průměrně odpovídají požadavkům 
pobočky zhruba na 70%. Co se týče preferencí u brigádníků, společnosti se spíše 
shodovali, že preferují hlavně pracovitost a spolehlivost u dočasně přidělených 
zaměstnanců, než aby například preferovali mladé a flexibilní zaměstnance před staršími 
a zkušenými, dvě společnosti poté uvedli, že z důvodu fyzické náročnosti, popřípadě 
jiných nároků, preferují spíš mladé a flexibilní dočasně přidělené zaměstnance. 
 
V otázce výše fakturační sazby, respektive marže, 3 společnosti využili možnost 
neodpovědět, další společnost odpověděla, že marže je pohyblivá dle urgence požadavku 
od výrobního oddělení. Zbylé dvě společnosti uvedli marži cca 22 Kč a 15-20 Kč. Na 
základě vlastního pozorování při výkonu zaměstnání v jedné z agentur práce od září 2013 
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do prosince 2014 mohu usoudit, že běžně se marže pohybuje v rozmezí od 10 do 30 Kč 
za hodinu práce dočasně přiděleného zaměstnance. Výše marže je ovlivněna mnoha 
faktory (například požadavky na brigádníka, geografickou polohou místa výkonu práce, 
administrativní náročností zpracování mzdy, výší a četností poptávky, urgentností 
požadavku na dočasně přiděleného zaměstnance, aj.), ne vždy platí regresivní charakter 
výše marže vzhledem k výši mzdy, proto je marže uváděna spíše v korunách, nežli 
v procentech ze mzdy brigádníka. 
 
Plánování směn probíhá u dotázaných společností dlouhodobě i nárazově, viz Graf 10 – 
Plánování směn.  
 
 
3.4 Analýza konkurence 
Za účelem posouzení konkurence agentur práce jsem zvolila metodu Porterova modelu 
konkurenční sil. Tato metoda zkoumá vnitřní konkurenci, novou konkurenci, zpětnou 
integraci, dopřednou integraci a riziko konkurence substitutů. 
 
Vnitřní konkurence 
V rámci posouzení konkurence jsem požádala o rozhovor zástupce osmi konkurenčních 
agentur práce v Brně, z nichž čtyři mé žádosti vyhověli. Formu rozhovoru jsem volila 
Graf 10 - Plánování směn 
45 
 
polostandardizovanou. Formulace i pořadí otázek bylo pevně stanoveno, nebyly však 
stanoveny varianty odpovědí. Celkově rozhovor obsahuje 13 otázek. 
První blok otázek byl zaměřen na vztah s dočasně přidělenými zaměstnanci. Další otázky 
byly zaměřeny na komunikaci agentur směrem k dočasně přiděleným zaměstnancům. 
Následující blok byl zaměřen na absence brigádníků. Poté následovaly otázky ohledně 
klientů. Celý dotazník uzavírala otázka, která mi měla pomoci objasnit, jak agentury 
smýšlejí sami o sobě. 
Přestože jsem původně zvažovala variantu záznamu dat na nahrávací zařízení, setkala 
jsem se spíše s negativními reakcemi, získaná data jsem tedy pouze zapsala. Celé znění 
rozhovoru naleznete v přílohové části. 
 
Tři z těchto agentur se věnují primárně zaměstnávání dočasně přidělených zaměstnanců 
na dohodu o pracovní činnosti. Jedna agentura poté přijímá dočasně přidělené pracovníky 
primárně do hlavního pracovního poměru, tato agentura má také program „Payroll“, 
v rámci kterého pouze zpracovává mzdy kmenovým zaměstnancům klientů. 
Ve výběru zaměstnanců převládá taktika „Stačí, když má ruce a nohy“, u pozic, které 
mají specifické požadavky, se poté používá například tzv. „Expert kufřík“, na kterém je 
testována zručnost brigádníka, testy logicko-technických poznatků, manuální testy, testy 
pozornosti a testy rozpoznávání barev. Nejčastěji využívaná forma inzerce jsou inzertní 
portály (prace.cz, jobs.cz, profesia.cz, easy-prace.cz, dobraprace.cz, dobryflek.cz, fajn-
brigady.cz, hotjobs.cz, prace.ihned.cz, jobdnes.cz), dále agentury využívají také letáky, 
nástěnky na univerzitách, v menzách, výtahy na kolejích, rádia, rozhlas, úřady práce a 
jedna z agentur využívá také vlastní mobilní aplikaci. Mezi nejčastěji nabízené 
krátkodobé úvazky patří především zaměstnání ve skladech, výrobě, jednoduché 
pomocné práce, práce v zemědělství, doplňování zboží, úklid a práce na pokladně. 
Zástupci všech čtyř agentur, se kterými jsem vedla rozhovor, prohlásili, že poplatek za 
registraci nevyžadují, z důvodu jeho nelegální podstaty, toto sdělení koresponduje i s daty 
získanými z průzkumu poptávky uchazečů. 
Agentury práce využívají převážně veškeré formy komunikace s brigádníky (sms zprávy, 
telefonáty, emaily), potvrzující emaily však zasílá pouze jedna ze čtyř agentur. Tři ze čtyř 
agentur mají stanoven nejkratší časový limit, do kdy může brigádník zrušit naplánovanou 
směnu, všechny tyto agentury pak v případě absence požadují náhradu škody, dvě z nich 
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se pak shodují, že vymáhání náhrady škody je těžce realizovatelné, jedna agentura strhává 
náhradu škody brigádníkovy ze mzdy. Nejčastěji jsou absence řešeny zařazením dočasně 
přiděleného zaměstnance do databáze nespolehlivých zaměstnanců a s tím související 
zvýšená obezřetnost při přidělení na další směny, popřípadě rozvázáním smlouvy 
s daným dočasně přiděleným zaměstnancem. Ve třech oslovených agenturách existuje i 
reverzní systém. Za předpokladu, že je některá směna těžce obsaditelná, dočasně 
přidělený zaměstnanec, který na tuto směnu jde, získává jednorázovou prémii. Jako 
nejkratší časový limit, během kterého jsou agentury schopny zajistit dočasně přidělené 
zaměstnance, uvádějí dané agentury 24 a méně hodin. 
Zadávání dat do mzdového systému probíhá ve dvou ze čtyř agentur práce ručně, zbylé 
dvě využívají zhruba v polovině případů i přímého importu z databáze klienta. Jedna 
z oslovených agentur, která v současné době zadává data ručně, plánuje zavedení čipů 
pro dočasně přidělené zaměstnance, prostřednictvím kterých by probíhalo i nahrávání dat 
do mzdového systému. Nejčastějšími klienty agentur práce jsou velké výrobní firmy 
(Honeywell, ADC Krone, Tyco Electronics, Siemens, Moduslink), automobilky, sklady, 
hypermarkety (Albert, Billa, Kaufland, Makro, Tesco), aj.  
Jako největší konkurenční výhodu uvedli dotazované agentury například úroveň 
komunikace s klientem, kvalitní kmenové zaměstnance, rozsáhlou síť poboček, délku 
působení na trhu, nástupní příspěvek pro dočasně přidělené zaměstnance, motivační 
benefit při nástupu „narychlo“ hrazený z marže a vlastní rozumnost. 
Z důvodu zaměření podnikatelského záměru právě na zaměstnávání dočasně přidělených 
zaměstnanců na dohody o pracovní činnosti, očekávám, že konkurenční tlaky ze strany 
vnitřní konkurence budou vysoké. Proto je potřeba zaměřit se na vyhledání slabých míst 
konkurence a využití silné konkurenční výhody. Z pohledu dočasně přiděleného 
zaměstnance shledávám konkurenční výhodu v nabídce využití mobilní aplikace na 
rezervaci brigád. Konkurenční výhodou zaměřenou na spokojenost klienta by byla 
nabídka kvalitních dočasně přidělených zaměstnanců, převážně studentů vysokých škol. 
 
Nová konkurence 
Z důvodu legislativních požadavků a vysoké konkurence na daném trhu je dle mého 
názoru vstup na tento trh značně omezen, stejné hledisko poté platí i pro riziko dopředné 
integrace. 
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Dopředná a zpětná integrace 
Pro posouzení zpětné a dopředné integrace je potřeba nejdříve ujasnit, kdo je ve vztahu 
k agentuře práce dodavatelem a kdo odběratelem. Jako primárního klienta berou agentury 
práce firmu, která poptává dočasně přidělené zaměstnance. Odběratelem je tedy firma, 
nikoliv dočasně přidělený zaměstnanec. 
Pro vyřešení otázky zpětné integrace a dalších otázek jsem požádala o rozhovor či 
vyplnění dotazníku personální oddělení brněnských poboček firem, které mají dle mého 
názoru potenciál pro využívání služeb agentur práce nebo tyto služby již využívají. Ze 
sedmi poboček firem, jejichž personalisté mi poskytli rozhovor a zároveň využívají 
služeb agentur práce, 5 odpovědělo, že motivem ke spolupráci s agenturami práce je pro 
ně nárazová potřeba zaměstnanců nebo vykrytí absencí jejich kmenových zaměstnanců, 
aj. Tyto podmínky jsou ve většině případů neměnné, tudíž se příliš neobávám konkurence 
způsobené zpětnou integrací. 
 
Riziko konkurence substitutů 
Jako možný substitut shledávám služby Úřadu práce a personálních agentur. 
3.5 Shrnutí 
Ve druhé kapitole mohl čtenář posoudit analýzu externích vlivů zpracovanou pomocí 
SLEPT analýzy, průzkum poptávky uchazečů zpracovaný na základě dat získaných 
z online ankety, průzkum klientské poptávky na základě polostandardizovaného 
rozhovoru a dotazníků a analýzu konkurence na základě Porterova modelu 
konkurenčních sil a polostandardizovaného rozhovoru. 
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4 VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ 
4.1 Titulní list 
Návrh titulního listu naleznete na obrázku 3 – Titulní list 
 
Obrázek 3 - Titulní list 
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4.3 Úvod 
Účelem podnikatelského plánu je získání finančních zdrojů pro založení agentury práce 
BRIGÁDA JAK BRNO, s.r.o. Tento dokument je adresován investorům a jedná se o 
úplnou verzi. 
4.4 Shrnutí 
Primární produkt agentury práce je dočasné přidělování zaměstnanců klientům, kteří 
poptávají flexibilní zaměstnance především z důvodu nárazovosti směn. Hlavní 
konkurenční výhodou je mobilní aplikace, která by měla oslovit cílovou skupinu 
uchazečů, tedy studenty v Brně. Základní vizí je dokázat společnosti, že agentura práce 
nemusí být vždy příživníkem a otrokářem. Tato vize bude propagována marketingovou 
kampaní v rádiu, na sociálních sítích a webových stránkách. Společnost bude mít 5 
kmenových a 3 externí zaměstnance. Předpokládaný termín založení společnosti je 1. 
červen 2016, předpokládaný termín spuštění chodu společnosti včetně marketingové 
kampaně je 1. červenec 2016. 
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4.5 Popis podnikatelské příležitosti 
Popis produktu 
Agentura práce BRIGÁDA JAK BRNO, s.r.o. se zabývá primárně dočasným 
přidělováním zaměstnanců na krátkodobé brigády na základě dohody o pracovní činnosti. 
To spočívá ve výběru vhodného kandidáta na danou pozici pro klienta, sepsání dohody o 
pracovní činnosti nebo jiné smlouvy o pracovním poměru s dočasně přiděleným 
zaměstnancem, předání informací jak klientovi, tak dočasně přidělenému zaměstnanci a 
zpracování mzdy dočasně přiděleného zaměstnance. Sekundárně se agentura práce 
zabývá poskytováním poradenství v personálních záležitostech (například poradenství 
v oblasti inzerce a výběru zaměstnanců vzhledem ke klientům, poradenství v oblasti 
zpracování životopisu a tipy na pohovory vzhledem k uchazečům). Účelem poskytování 
těchto služeb je vyřešení nárazové potřeby na některých pracovních pozicích, dočasné 
nepřítomnosti kmenových zaměstnanců, aj. Jedná se o službu, která již na trhu existuje 
avšak agentura práce BRIGÁDA JAK BRNO, s.r.o. hodlá oslovit velké množství 
kandidátů prostřednictvím mobilní aplikace. Tržní cena služby spočívá v marži, která se 
na trhu běžně pohybuje od 10 do 30 Kč za hodinu práce dočasně přiděleného 
zaměstnance, stanovení marže v konkrétních případech je však ovlivněno mnoha dalšími 
aspekty, například urgentností objednávky, administrativní náročností, aj. 
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Cílový zákazník 
Cílovým zákazníkem je společnost, která poptává spolehlivé, vzdělané a časově flexibilní 
dočasně přidělené zaměstnance z důvodu nárazovosti směn, nebo pro vyřešení 
nepřítomnosti kmenových zaměstnanců. Jedná se o společnosti působící například ve 
výrobním průmyslu, logistice, zemědělství, obchodu, aj. Konkrétní společnosti, které 
agentrura osloví, naleznete v Tabulce 4 – Potenciální klienti: 
 
V současnosti mají společnosti na výběr z velkého množství agentur práce působících 
v Brně. 
 
Konkurenční výhoda 
Konkurenční výhodou je dodávka kvalitních, spolehlivých, vzdělaných a časově 
flexibilních zaměstnanců. Profesionální a osobitý přístup kmenových zaměstnanců, 
hlavně pak pracovníků obchodního oddělení. Uhrazení náhrady škody v případě absence 
brigádníka a 100% legální přístup jak ke klientům, tak k dočasně přiděleným 
zaměstnancům. Hlavní konkurenční výhodou zaměřenou na získání velkého množství 
kandidátů je mobilní aplikace, prostřednictvím které je zveřejňována nabídka brigád, 
probíhá registrace brigád a také export dat do mzdového systému, bližší informace o 
aplikaci naleznete v Kapitole 3.1 Analýza externích vlivů v oddílu Technologická oblast, 
popřípadě v přílohové části. 
4.6 Základní údaje o podnikání 
Název společnosti: BRIGÁDA JAK BRNO 
Vlastník: Lucie Pišková 
Tabulka 4 - Potenciální klienti 
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Právní forma: společnost s ručením omezeným 
Oblast činnosti: zprostředkování zaměstnání českých občanů a občanů států EU na území 
České republiky 
 
Základní vizí je dokázat společnosti, že agentura práce nemusí být vždy příživníkem a 
otrokářem. Naším cílem je spokojený klient prostřednictvím spokojeného zaměstnance. 
4.7 Lidské zdroje 
Organizační struktura 
Vzhledem k malému rozsahu organizační struktury je zvolena liniová organizační 
struktura. Všichni pracovníci se zodpovídají vedoucímu, ten se zodpovídá majiteli. U 
vedoucího, obchodního zástupce a personálního konzultanta je kladen velký důraz na 
reprezentativní a profesionální vystupování vzhledem k udržení dobré image podniku. Na 
Obrázku 4 – Organigram a v Tabulce 5 - Pozice naleznete detail organizační struktury a 
popis jednotlivých pozic. 
Obrázek 4 - Organigram 
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4.8 Potenciální trhy 
Dodavatelé (uchazeči) 
Za překážku vstupu na dodavatelský trh může být považován z výsledků průzkumu 
poptávky uchazečů vyplývající fakt, že pohled na služby poskytované agenturami práce 
je poměrně negativní. Nejčastějším zdrojem informovanosti o službách agentur práce 
jsou inzertní portály a webové stránky agentur práce, tudíž jedním z hlavních 
marketingových cílů společnosti je tedy změnit názor uchazečů právě prostřednictvím 
online médií. Průměrná představa hrubé mzdy za hodinu je 95 Kč/h, tato sazba je dle 
mého názoru spíše méně pravděpodobná, na potenciální uchazeče tedy bude potřeba 
zapůsobit jinými prostředky. Uchazeči preferují spíše pravidelné brigády, 8 hodinové 
směny a úvazek na dohodu o pracovní činnosti, ani ostatní alternativy však nejsou 
zanedbatelné. Co do odvětví, preference uchazečů převažují u administrativních a 
manuálních brigád.  
V rámci segmentace dodavatelského trhu je zvolena segmentace dle statusu uchazeče na 
studenty středních škol, studenty vysokých škol, zaměstnané, nezaměstnané a ostatní. 
Přičemž cílovým segmentem jsou studenti vysokých škol. Tento segment má velký 
potenciál z důvodu jeho velikosti - ve školním roce 2013/2014 studovalo v Brně 65 514 
studentů vysokých škol.  
 
pozice status kompetence požadavky hrubá mzda
fakturace
inzerce
kontrola
selekce uchazečů
přijímací pohovory
komunikace s uchazeči
komunikace se stávajícími brigádníky
zadávání dat do firemního softwaru
příprava dokumentů
informování brigádníků o směnách
archivace dokumentů
sjednávání zakázek
komunikace s klienty
informování klientů o obsazení směn
IT pracovník externí zaměstnanec SW a HW poradenství, vývoj SW živnostenské oprávnění dle projektu
Účetní externí zaměstnanec zpracování účetnictví živnostenské oprávnění dle projektu
Právník externí zaměstnanec zpracování dokumentů, právní poradenství živnostenské oprávnění dle projektu
Uklízečka
kmenový 
zaměstnanec DPP úklid každý den po pracovní době
manuální zručnost, spolehlivost 65 Kč/h
Vedoucí
Personální 
konzultant/ka
Zpracovatel/ka 
dat
Obchodní 
konzultant/ka
minimálně vysoškolské vzdělání 
ekonomického směru/3 roky 
praxe v agentuře práce
minimálně středoškolské vzdělání 
s maturitou/praxe minimálně 1 rok 
na obdobné pozici, vzdělání 
ekonomického směru výhodou
minimálně středoškolské vzdělání 
s maturitou/praxe minimálně 1 rok 
na obdobné pozici, vzdělání 
ekonomického směru výhodou
minimálně vysoškolské vzdělání 
ekonomického směru/3 roky 
praxe na obdobné pozici
25 000 Kč
100 Kč/h, placené 
přesčasy, motivační 
složka až 2000 Kč 
měsíčně
90 Kč/h, placené 
přesčasy, motivační 
složka až 2000 Kč 
měsíčně
18000 Kč + variabilní 
složka % z marže u 
zakázek, které zajistil/a
kmenový 
zaměstnanec HPP
kmenový 
zaměstnanec HPP
kmenový 
zaměstnanec HPP
kmenový 
zaměstnanec HPP
Tabulka 5 - Pozice 
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Odběratelé (klienti) 
Na základě průzkumu klientské poptávky lze usoudit, že společnosti jsou poměrně 
otevřené vůči změně poskytovatele dočasně přidělených zaměstnanců. Motivem 
spolupráce s agenturami je převážně pokrytí nárazové potřeby zaměstnanců, je tedy 
potřeba zaměřit se na vytvoření co největší databáze uchazečů, aby byla zajištěna 
dostatečná rychlost dodávky avšak s důrazem na zachování kvality dočasně přidělených 
zaměstnanců. Velkou mezeru a tedy i příležitost lze spatřit v nedostatečné, či dokonce 
nulové kompenzaci absencí dočasně přidělených zaměstnanců vůči klientům. 
V rámci segmentace odběratelského trhu je zvolena segmentace dle poptávaných pozic 
na administrativu, výrobu, sklady, obchody, zemědělství a ostatní. 
4.9 Analýza konkurence 
Po zpracování průzkumu konkurence pomocí Porterova modelu konkurenčních sil lze 
usoudit, že největší konkurenční tlaky budou vyvíjeny ze strany vnitřní konkurence.  
4.10 Marketingová a obchodní strategie 
Základní vizí BRIGÁDA JAK BRNO, s.r.o. je změnit negativní pohled uchazečů na 
agenturní zaměstnávání. Důraz bude kladen na propagaci vize hlavně na inzertních 
portálech (jobs.cz, prace.cz, fajn-brigady.cz, jobdnes.cz, zamestnani.cz, aj.) 
prostřednictvím samotných inzerátů, v reklamních spotech v rádiu, komunitách na 
sociálních sítích a webových stránkách společnosti. Přestože zákazníkem je klient, 
předpokladem spokojenosti klienta je v první řadě kvalitní brigádník. Marketingová 
propagace je tedy zaměřena ve velké míře právě na uchazeče. Obchodní strategie směrem 
ke klientovi je v rukou obchodního konzultanta. 
 
Marketingový mix 4P 
Produkt – zprostředkování brigády 
 Základní užitek – získání přivýdělku 
 Základní produkt – zprostředkování brigády 
 Očekávaný produkt – pracovní doba, náplň práce, mzda 
 Vylepšený produkt – mobilní aplikace 
 Potenciální produkt – profesionální, avšak lidský a příjemný přístup personálního 
konzultanta, poradenství pro sestavení životopisu 
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Cena 
Marži za zprostředkování brigády hradí klient. Její stanovení je individuální pro každého 
klienta vzhledem k náročnosti zadané zakázky. Při tvorbě ceny (marže) je tedy zvolena 
spíše nákladová strategie s ohledem na konkurenci. Příklad výpočtu fakturační sazby 
naleznete v Tabulce 6 – Příklad výpočtu fakturační sazby. 
 
Tabulka 6 - Příklad výpočtu fakturační sazby 
Položka Částka 
Hrubá mzda dočasně přiděleného zaměstnance 70,00 Kč 
Sociální a zdravotní pojištění (34%) 23,80 Kč 
Pojištění pro případ pracovního úrazu a nemoci z povolání (8,4%) 5,88 Kč 
Marže 20,00 Kč 
Fakturační sazba 119,68 Kč 
 
Hrubá mzda dočasně přiděleného zaměstnance a marže jsou stanoveny na základě dohody 
agentury práce a klienta. Sociální pojištění za zaměstnavatele je stanoveno zákonem ve 
výši 25%, zdravotní pojištění pak ve výši 9%. Pojištění pro případ pracovního úrazu a 
nemoci z povolání je stanoveno dle vyhlášky č. 125/1993 Sb. V našem případě jsem 
zvolila sazbu 8,4% náležící ke „Zpracování nekovového starého materiálu a zbytkového 
materiálu“. 
 
Komunikace 
Masivní zaváděcí reklamní kampaň po dobu 2 měsíců: 
 Příklad sloganu: 
o „Hledáš brigádu? My ti pomůžem. Mrkni na www.brigadajakbrno.cz!“, 
o „Hledáš brigádu? U nás si vyděláš. Mrkni na www.brigadajakbrno.cz!“, 
o „Hledáš brigádu? Použij appku. Mrkni na www.brigadajakbrno.cz!“. 
 Reklama v rádiu Krokodýl a Kiss Hády 
o důraz na vizi a propagaci mobilní aplikace prostřednictvím sloganů, 
o vysílání spotů mezi 12-15 hodinou (Rádio Krokodýl - 2 200 Kč, Kiss Hády 
– 990 Kč) a 18-19 hodinou (Rádio Krokodýl - 1 900 Kč, Kiss Hády – 490 
Kč), uvedené ceny včetně DPH jsou za jeden 30-ti vteřinový spot. 
 Plakáty na nástěnkách na vysokých školách, menzách a kolejích se slogany 
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 Sociální sítě 
o Vytvoření komunity na Facebooku, Google+ a Twitteru, kde budou 
uvedeny základní informace o agentuře práce, vysvětleny podmínky 
agenturního zaměstnávání, uveden odkaz na webové stránky a návod pro 
stažení aplikace. Dále zde budou zveřejňovány aktuální nabídky brigád. 
Vytvoření a udržování komunit na sociálních sítích není náročná či 
expertní záležitost, tuto práci bude vykonávat zpracovatel/ka dat. 
o Reklamní bannery na Facebooku (50 Kč/den včetně DPH). 
 Webové stránky 
o Uvedeny základní informace o agentuře práce, vysvětleny podmínky 
agenturního zaměstnávání, návod na stažení aplikace, aktuální nabídky 
brigád, možnost vyplnění vstupního dotazníku online, aj. Zpracování 
webových stránek provede externí IT pracovník za předběžnou cenu 
36 000 Kč včetně DPH. 
 Pobočka a reklamní cedule usnadňující nalezení pobočky 
o 3 ks reklamní cedule v ceně od 1 100 Kč včetně DPH za ceduli 200x50 
cm, 
o Dekorace pobočky s rozpočtem do 5 000 Kč včetně DPH. 
 
Dostupnost 
Dobrá dostupnost je pro potenciální uchazeče jednou z klíčových věcí. Pobočka agentury 
se bude nacházet v centru Brna, tedy se snadnou dostupností jak z vlakového, tak 
z autobusového nádraží. V rámci dostupnosti pro klienty budou realizovány cesty 
obchodního zástupce přímo za klientem. 
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4.12 Realizační projektový plán 
V Tabulce 7 – Projektový plán naleznete odhadovanou časovou náročnost a odhadovaný 
začátek a konec jednotlivých projektů. Na Grafu 11 – Ganttův diagram naleznete grafické 
zobrazení projektového plánu.  
 
 
Tabulka 7 - Projektový plán 
Položka 
Odhadovaná časová 
náročnost 
(pracovní dny) 
Začátek 
(rok 2016) 
Konec 
(rok 2016) 
Založení společnosti 0 1. června 
Úprava pobočky 3 1. června 3. června 
Zpracování smluv 10 1. června 14. června 
Vývoj software 83 8. března 30. června 
Výběr zaměstnanců 22 1. června 1. června 
Spuštění reklamní kampaně 0 1. července 
Tvorba komunit na sociálních sítích 5 1. července 11. července 
 
Graf 11 - Ganttův diagram 
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4.14 Finanční plán 
Finanční plán agentury práce BRIGÁDA JAK BRNO, s.r.o. vychází z přechozích kapitol, 
ve kterých je stanovena fakturační sazba, tedy cena za hodinu práce dočasně přiděleného 
zaměstnance, výdaje na marketingovou kampaň, výdaje na lidské zdroje, výdaje na 
vytvoření software a výdaje na hardware. Dále jsem uvažovala výdaje na vybavení 
kanceláře, přípravu smluv a vedení účetnictví. 
 
Jednorázové pořizovací náklady 
Jednorázové pořizovací náklady obsahují vybavení kanceláře nábytkem, výmalbu, 
pořízení hardware, vytvoření software a webových stránek, přípravu smluv a náklady na 
dvouměsíční marketingovou kampaň. Rozpis jednotlivých položek naleznete v Tabulce 
8 – Jednorázové pořizovací náklady. 
Tabulka 8 - Jednorázové pořizovací náklady 
Položka Množství Cena 
PC stůl 4 6 000,00 Kč 
PC křeslo 4 5 800,00 Kč 
Stolek 1 500,00 Kč 
Židle 8 4 800,00 Kč 
Úložné prostory 1 20 000,00 Kč 
Kancelářské potřeby  6 000,00 Kč 
Dekorace  8 300,00 Kč 
Výmalba  2 500,00 Kč 
Hardware  16 000,00 Kč 
Software  273 000,00 Kč 
Webové stránky  36 000,00 Kč 
Příprava smluv  5 000,00 Kč 
Marketingová kampaň  337 800,00 Kč 
Celkem  723 700,00 Kč 
 
Provozní a personální náklady 
Provozní náklady zahrnují nájemné, které již v sobě zahrnuje platbu za energie a připojení 
k internetu. Dále jsou zde obsaženy náklady na kancelářské potřeby (například papír, 
lepidlo, tonery do tiskárny, aj.) a pohonné hmoty. Personální náklady obsahují mzdy 
kmenových zaměstnanců včetně výdajů na sociální a zdravotní pojištění a mzdu externí 
účetní. Rozpis jednotlivých položek naleznete v Tabulce 9 – Provozní a personální 
náklady. 
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Tabulka 9 - Provozní a personální náklady 
Položka Náklady za měsíc Náklady za rok 
Provozní náklady 
Nájem 6 500,00 Kč 78 000,00 Kč 
Kancelářské vybavení 1 700,00 Kč 20 400,00 Kč 
Pohonné hmoty 5 000,00 Kč 60 000,00 Kč 
Personální náklady 
Vedoucí 33 500,00 Kč 402 000,00 Kč 
Personální konzultant/ka 25 192,00 Kč 302 304,00 Kč 
Zpracovatel/ka dat 23 000,00 Kč 276 000,00 Kč 
Obchodní konzultant/ka 26 800,00 Kč 321 600,00 Kč 
Účetní 12 000,00 Kč 144 000,00 Kč 
Uklízečka 4 355,00 Kč 52 260,00 Kč 
Celkem 138 047,00 Kč 1 656 564,00 Kč 
 
Bod zvratu 
Z důvodu nárazovosti zakázek ze strany klientů nelze dostatečně přesně stanovit objem 
příjmů. Z toho důvodu jsem se rozhodla vycházet z bodu zvratu. Cena je stanovena 
fakturační sazbou a variabilní náklady jsou stanoveny náklady na mzdu dočasně 
přiděleného zaměstnance včetně odvodů a pojištění, to vše za hodinu práce dočasně 
přiděleného zaměstnance. 
 
Tabulka 10 - Bod zvratu 
Položka Částka 
Fixní náklady 138 047,00 Kč 
Variabilní náklady 99,68 Kč 
Cena 119,68 Kč 
Množství bodu zvratu = 6 902, 35 hodin 
 
Za předpokladu, že měsíc má 30 dní, tedy 720 hodin (bereme v úvahu 3 směnný provoz 
včetně víkendů) je pro pokrytí nákladů potřeba asi 10 brigádníků na hodinu. Dle mého 
odhadu založeného na praxi v Brněnské pobočce agentury práce je získání takového a 
většího počtu zakázek, potažmo brigádníků, velmi pravděpodobné. 
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4.16 Hlavní předpoklady úspěšnosti projektu, rizika projektu 
Pro zpracování hlavních předpokladů úspěšnosti a rizik projektu jsem zvolila SWOT 
analýzu, viz. Obrázek 5 – SWOT analýza. 
 
O 
 Marketingová kampaň 
 Změna pohledu uchazečů o 
zaměstnání na agentury práce 
 Velké množství studentů 
v Brně 
T 
 Narůstající politický tlak na 
agentury práce 
 Velké množství konkurenčních 
agentur práce 
S 
 Kvalitní zaměstnanci 
 Propojení informačního 
systému s mobilní aplikací 
W 
 Absence historie společnosti 
Obrázek 5 - SWOT analýza 
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ZÁVĚR 
Cílem této bakalářské práce byla příprava podnikatelského plánu pro založení nové 
agentury práce BRIGÁDA JAK BRNO, s.r.o. Agentura se zaměřuje na zaměstnávání 
dočasně přidělených zaměstnanců klientům, kteří mají především nárazovou potřebu 
flexibilních zaměstnanců. Předpokládaný termín založení agentury práce je 1. června 
2016. 
Pro splnění cílů bakalářské práce jsem použila nejprve teoretická východiska, která 
stanovují postup při zpracování podnikatelského plánu, zejména strukturu 
podnikatelského plánu, cíle, strategie a finanční a marketingový plán. Ke zpracování 
analýzy problému jsem využila analýzu externích vlivů, tedy SLEPT analýzu, průzkum 
poptávky uchazečů, klientské poptávky a analýzu konkurence pomocí metod dotazování. 
Dále jsem vycházela také z některých vlastních zkušeností získaných praxí v Brněnské 
agentuře práce. Vlastní návrhy řešení nakonec představují samotný podnikatelský plán 
na založení agentury práce. 
Přínosem analýzy problému je rozpoznání možností na daném trhu. V rámci analýzy 
externích vlivů jsem zpracovala sociální, legislativní, ekonomické, politické a 
technologické faktory, které ovlivňují agenturní zaměstnávání. Analýza pomocí metod 
dotazování poukázala na preference potenciálních uchazečů a firem, pomohla mi také 
získat inspiraci a poučení od konkurenčních agentur práce. Na základě těchto analýz jsem 
vytvořila SWOT analýzu podniku. 
Ve vlastních návrzích řešení jsem nejdříve popsala produkt, cílového zákazníka a 
konkurenční výhodu. Dále jsem zpracovala základní údaje o podnikání. Následně pak 
lidské zdroje, tedy organizační strukturu a pozice ve firmě. Sektor potenciální trhy 
popisuje dodavatelský trh a odběratelský trh. Dále jsem sestavila marketingovou a 
obchodní strategii na základě marketingového mixu 4P a stanovila jsem náklady na 
marketing a provedla odhad fakturační sazby. V rámci realizačního projektového plánu 
je stanoven časový harmonogram činností pomocí Ganttova diagramu. Finanční plán 
představuje jednorázové pořizovací náklady, personální a provozní náklady a bod zvratu 
pro stanovení minimální výše tržeb. 
Na základě výsledků všech analýz věřím, že založení agentury práce BRIGÁDA JAK 
BRNO, s.r.o. je reálné a v horizontu jednoho měsíce se jej chystám předložit 
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k prostudování investorovi. Dále věřím, že založení agentury práce bude prospěšné 
hlavně pro snížení nezaměstnanosti a zvýšení finanční samostatnosti studentů v Brně. 
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PŘÍLOHA Č. 1: ANKETA PRO UCHAZEČE 
Vážené respondentky, vážení respondenti, 
 
věnujte prosím asi pět minut svého času na vyplnění následující ankety, která poslouží 
jako podklad pro bakalářskou práci na téma „Návrh podnikatelského plánu pro pracovní 
agenturu“. Vyplnění ankety je anonymní. 
 
Předem děkuji za spolupráci, 
 
Lucie Pišková, 
studentka Fakulty podnikatelské VUT. 
 
1. Víte, jaké služby nabízí agentury práce? 
a. Ano 
b. Ne 
2. Jste registrován/a u agentury práce? 
a. Ano, jsem registrován u více agentur 
b. Ano 
c. Ne 
3. Využil/a jste v minulosti služby agentury práce? 
a. Ano, využívám nebo jsem využil/a služeb více agentur práce 
b. Ano 
c. Ne (pokračujte na otázku číslo 7) 
4. Uveďte prosím, o kterou agenturu nebo agentury práce se jedná: 
……………………………………………………………………………………
……………… 
5. Bylo po Vás požadováno, abyste zaplatil/a poplatek za registraci? 
a. Ano, ve všech případech 
b. V některých případech ano 
c. Ne 
6. Kde jste se o nabídce služeb agentury práce dozvěděl/a? (možnost volby více 
odpovědí) 
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a. Na inzertních portálech na internetu 
b. Na webových stránkách agentury práce 
c. Ve firmě, ve které jsem se ucházel/a o práci/brigádu 
d. Z letáčku 
e. Od známých 
f. Vyhledala si mě samotná agentura práce 
g. Jinde: ……………………… 
7. V současné době: 
a. Využívám služby agentury práce 
b. Jsem ukončil spolupráci s agenturou práce, protože 
…………………………………………… 
c. Nevyužívám služby agentury práce 
d. Nevyužívám a ani nemám zájem využívat služby agentury práce 
(pokračujte na otázku číslo 13) 
8. Jak dlouho využíváte/jste využíval/a služby agentury práce? 
a. Jednalo se o jednorázovou záležitost 
b. Méně než jeden měsíc 
c. 1-6 měsíců 
d. 7-12 měsíců 
e. Více než rok 
9. O jaký typ úvazku jste se prostřednictvím agentury práce ucházel/a, nebo se 
v současné době ucházíte? (možnost volby více odpovědí) 
a. Hlavní pracovní poměr 
b. Dohoda o provedení práce 
c. Dohodu o pracovní činnosti 
10. Z nabízených služeb v oblasti brigád poskytovaných agenturami práce 
preferujete: 
a. Pravidelnou brigádu 
b. Jednorázovou brigádu 
11. Z nabízených služeb v oblasti brigád poskytovaných agenturami práce 
preferujete: 
a. Krátké směny (1-4 hodiny) 
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b. 8 hodinové směny 
c. 12 hodinové směny 
12. V následující tabulce zaškrtněte, co nejlépe vystihuje Vaši zkušenost. 
 Souhlasím 
Spíše 
souhlasím 
Neutrální 
Spíše 
nesouhlasím 
Nesouhlasím 
Zaměstnanci agentury práce se mi aktivně snažili 
najít práci/brigádu a průběžně mě informovali o 
nabídkách práce/brigád. 
     
Zaměstnanci agentury práce na mě působili 
profesionálně a poskytly mi veškeré informace. 
     
Odezva na mé dotazy byla přijatelná.      
Byla mi nabídnuta práce/brigáda, která odpovídala 
mým požadavkům. 
     
Agentura práce mě posílala pouze na pohovory, u 
kterých jsem měl/a šanci uspět. 
     
Za svou práci jsem byl/a adekvátně platově 
ohodnocen/a. 
     
Pracovní doba mi vyhovovala.      
Byla mi nabídnuta možnost s jejich pomocí vylepšit 
svůj životopis nebo motivační dopis. 
     
Byla mi nabídnuta možnost rekvalifikace nebo 
školení. 
     
 
13. Používal/a byste mobilní aplikaci, která by obsahovala aktuální databázi 
nabízených brigád? 
a. Ano 
b. Ne 
14. V jakém odvětví byste byl ochotný/á vykonávat brigádu? (možnost volby více 
odpovědí) 
a. Administrativa 
b. Ekonomika a podnikové finance 
c. Gastronomie a pohostinství 
d. IT 
e. Logistika a sklady 
f. Prodej a obchod 
g. Výroba a průmysl 
h. Zdravotnictví a sociální péče 
i. Jiné:…………………. 
15. Jaká je Vaše představa hrubé mzdy v Kč za hodinu u brigády? 
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………………… 
16. Kde byste měl/a zájem vykonávat brigádu? (možnost volby více odpovědí) 
a. Jihočeský kraj 
b. Jihomoravský kraj 
c. Karlovarský kraj 
d. Královéhradecký kraj 
e. Liberecký kraj 
f. Moravskoslezský kraj 
g. Olomoucký kraj 
h. Pardubický kraj 
i. Plzeňský kraj 
j. Praha 
k. Středočeský kraj 
l. Ústecký kraj 
m.  Kraj Vysočina 
n. Zlínský kraj 
o. Jinde: …………………… 
17. Vaše pohlaví? 
a. Muž 
b. Žena 
18. Do jaké věkové skupiny patříte? 
a. Méně než 18 
b. 18-24 
c. 25-44 
d. 45-64 
e. Více než 64 
19. Jaký je Váš současný status? 
a. Zaměstnaný/á 
b. Samostatně výdělečně činný/á 
c. Student/ka 
d. Na mateřské dovolené 
e. V důchodu 
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f. V domácnosti 
g. Nezaměstnaný/á v registru Úřadu práce 
h. Nezaměstnaný/á bez registru Úřadu práce 
 
Prostor pro návrhy či připomínky ke zlepšení služeb poskytovaných agenturami 
práce: 
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………… 
 
 
 
Děkuji za Váš čas. 
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PŘÍLOHA Č. 2: PRŮZKUM KLIENTSKÉ POPTÁVKY 
Klient 1 
1. Spolupracuje nebo spolupracovala Vaše společnost s agenturami práce? 
 Ano. 
2. Spolupracuje nebo spolupracovala Vaše společnost kontinuálně s více 
agenturami práce? 
 Ano, postupně jsme vyzkoušeli 5 agentur (Work Service, Grafton, McRoy, 
Adecco, Lepší práce), momentálně máme podepsánu exkluzivitu s jednou 
agenturou. 
3. Jaký je pro Vaši společnost motiv spolupráce s agenturami práce? 
 Nárazovost (momentálně máme asi 100 agenturních zaměstnanců). 
4. Podle čeho vybírá Vaše společnost agenturu práce, se kterou bude 
spolupracovat? 
 Agentura musí umožňovat odměňování úkolovou mzdou, nesmí proplácet 
mzdy na ruku a musí fungovat 100% podle zákona. Dalším faktorem je výše 
marže. 
5. Co by pro Vás bylo motivem ke změně agentury práce, se kterou 
spolupracujete? (například nabídka dočasného přidělení již ověřených, 
zkušených zaměstnanců nebo poskytnutí peněžité náhrady škody při absenci 
dočasně přiděleného zaměstnance) 
 V roce 2013 jsme měli špatnou zkušenost, agentura nedodržovala podmínky 
stanovené zákonem, to pro nás bylo motivem ke změně. 
6. Existují nějaké nedostatky, které evidujete, nebo jste evidovali při spolupráci s 
agenturami práce? 
 V současné době neevidujeme nedostatky. 
7. Jakým způsobem řeší agentura/y práce náhradu škody při absenci dočasně 
přiděleného zaměstnance? 
 Pokud brigádník 3x zrušil směnu nebo 2x vůbec nedorazil, byla s ním 
ukončena spolupráce. 
8. Na kolik procent obvykle odpovídají přidělení zaměstnanci Vašim požadavkům? 
 Asi 1 z 15 brigádníků nevyhovuje požadavkům. 
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9. Jakou fakturační sazbu je Vaše společnost ochotna zaplatit za hodinu práce 
dočasně přiděleného zaměstnance? (Uveďte prosím i pozice, ke kterým se 
fakturační sazba vztahuje) 
 Momentálně je výše marže 15-20 Kč, jsme však ochotni zaplatit 22-24 Kč na 
marži. 
10. Plánujete směny pro dočasně přidělené zaměstnance dlouhodobě nebo nárazově 
(3 a méně dnů dopředu)? 
 V období od září do ledna si zaměstnanci plánují směny sami s agenturou. 
Po zbytek roku jsou výkyvy. 
11. Jaké brigádníky preferujete? Mladé a flexibilní/starší a zkušené? 
 Preferujeme spíše mladé a flexibilní zaměstnance. Dočasně přidělení 
zaměstnanci musí projít zdravotní prohlídkou, musí ovládat PC, pracují na 
12 hodinové směny a jsou odměňováni úkolovou mzdou. Dočasně přidělené 
zaměstnance, kteří splňují naše požadavky, si postupně přebíráme do 
kmenového stavu. 
 
Klient 2 
12. Spolupracuje nebo spolupracovala Vaše společnost s agenturami práce? 
 Ano. 
13. Spolupracuje nebo spolupracovala Vaše společnost kontinuálně s více 
agenturami práce? 
 Ne. 
14. Jaký je pro Vaši společnost motiv spolupráce s agenturami práce? 
 Nárazová potřeba zaměstnanců. 
15. Podle čeho vybírá Vaše společnost agenturu práce, se kterou bude 
spolupracovat? 
 Velké pokrytí po ČR. 
16. Co by pro Vás bylo motivem ke změně agentury práce, se kterou 
spolupracujete? (například nabídka dočasného přidělení již ověřených, 
zkušených zaměstnanců nebo poskytnutí peněžité náhrady škody při absenci 
dočasně přiděleného zaměstnance) 
 Prudké navýšení ceny, dlouhodobá dodávka nekvalitních zaměstnanců 
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17. Existují nějaké nedostatky, které evidujete, nebo jste evidovali při spolupráci s 
agenturami práce? 
 Agentura není schopna pokrýt požadavky ze dne na den. 
18. Jakým způsobem řeší agentura/y práce náhradu škody při absenci dočasně 
přiděleného zaměstnance? 
 Neřeší. 
19. Na kolik procent obvykle odpovídají přidělení zaměstnanci Vašim požadavkům? 
 60%. 
20. Jakou fakturační sazbu je Vaše společnost ochotna zaplatit za hodinu práce 
dočasně přiděleného zaměstnance? (Uveďte prosím i pozice, ke kterým se 
fakturační sazba vztahuje) 
 103 Kč + 6 Kč za noční, 60 Kč jde zaměstnancům. 
21. Plánujete směny pro dočasně přidělené zaměstnance dlouhodobě nebo nárazově 
(3 a méně dnů dopředu)? 
 Inventury se plánují dlouhodobě a běžné směny spíše nárazově. 
22. Jaké brigádníky preferujete? Mladé a flexibilní/starší a zkušené? 
 Není preference. Důležité je, aby byli brigádníci pracovití. 
 
Klient 3 
1. Spolupracuje nebo spolupracovala Vaše společnost s agenturami práce? 
 ano 
2. Spolupracuje nebo spolupracovala Vaše společnost kontinuálně s více agenturami 
práce? 
 ne 
3. Jaký je pro Vaši společnost motiv spolupráce s agenturami práce? 
 Pokrytí nárazových potřeb 
4. Podle čeho vybírá Vaše společnost agenturu práce, se kterou bude spolupracovat? 
 Podle dlouhodobějších zkušeností 
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5. Co by pro Vás bylo motivem ke změně agentury práce, se kterou spolupracujete? 
(například nabídka dočasného přidělení již ověřených, zkušených zaměstnanců nebo 
poskytnutí peněžité náhrady škody při absenci dočasně přiděleného zaměstnance) 
 Nespokojenost nebo špatná zkušenost se távající s agenturou (například 
nedodržení počtu brigádníků)  
6. Existují nějaké nedostatky, které evidujete, nebo jste evidovali při spolupráci s 
agenturami práce? 
 Doposud ne 
7. Jakým způsobem řeší agentura/y práce náhradu škody při absenci dočasně přiděleného 
zaměstnance? 
 Bez sankcí, neřeší 
8. Na kolik procent obvykle odpovídají přidělení zaměstnanci Vašim požadavkům? 
 Nespecifikujeme požadavky 
9. Jakou fakturační sazbu je Vaše společnost ochotna zaplatit za hodinu práce dočasně 
přiděleného zaměstnance? (Uveďte prosím i pozice, ke kterým se fakturační sazba 
vztahuje) 
  
10. Plánujete směny pro dočasně přidělené zaměstnance dlouhodobě nebo nárazově (3 a 
méně dnů dopředu)? 
 Nárazově 
11. Jaké brigádníky preferujete? Mladé a flexibilní/starší a zkušené? 
 Nespecifikujeme požadavky 
  
Klient 4 
1. Spolupracuje nebo spolupracovala Vaše společnost s agenturami práce? 
 Ano  
2. Spolupracuje nebo spolupracovala Vaše společnost kontinuálně s více agenturami 
práce? 
 Ano  
3. Jaký je pro Vaši společnost motiv spolupráce s agenturami práce? 
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 dočasně přidělené zaměstnance (brigádníky) využíváme v případě krátkodobého 
zvýšení poptávky zákazníka po zaměstnavatelem poskytovaných službách nebo 
v případě, kdy z jakéhokoliv důvodu, nemohou kmenoví zaměstnanci práci 
vykonávat (nemoci, dovolené atp.) 
4. Podle čeho vybírá Vaše společnost agenturu práce, se kterou bude spolupracovat? 
 mezi kritéria řadíme samozřejmě marži agentury, spolehlivost brigádníků, 
obratnost resp. jak rychle je agentura schopna pokrýt náš požadavek    
5. Co by pro Vás bylo motivem ke změně agentury práce, se kterou spolupracujete? 
(například nabídka dočasného přidělení již ověřených, zkušených zaměstnanců nebo 
poskytnutí peněžité náhrady škody při absenci dočasně přiděleného zaměstnance) 
 pokud by se dočasně přidělení pracovníci jevili dlouhodobě jako nespolehliví/ 
náhrada škody při absenci by byl důvodem, nicméně bych srovnávala marži a 
hodnotila všechny pro a proti  
6. Existují nějaké nedostatky, které evidujete, nebo jste evidovali při spolupráci s 
agenturami práce? 
 jedná se o práci s lidmi, a tudíž dokážu pochopit, když domluvený pracovník 
nedorazí, nicméně se toto nesmí často opakovat. U agentury si vážím 
upřímnosti, zda je či není schopná požadavek pokrýt, tedy máme čas poptat i 
konkurenci. S tímto jsem měla v minulosti problém, a byl to i důvod pro změnu 
agentury.  
7. Jakým způsobem řeší agentura/y práce náhradu škody při absenci dočasně přiděleného 
zaměstnance? 
 vzhledem k požadavkům na poslední chvíli z naší strany, absenci tolerujeme bez 
sankce, nicméně při častém opakování, bychom konkrétní pracovníky do 
budoucna odmítli, případně měnili agenturu  
8. Na kolik procent obvykle odpovídají přidělení zaměstnanci Vašim požadavkům? 
 odhadem mohu říct +/- 80%, toto ovšem závisí na zpětné vazbě od vedoucích 
dočasně přidělených pracovníků, kdy ne vždy se ke mě dostanou všechny 
relevantní informace 
9. Jakou fakturační sazbu je Vaše společnost ochotna zaplatit za hodinu práce dočasně 
přiděleného zaměstnance? (Uveďte prosím i pozice, ke kterým se fakturační sazba 
vztahuje) 
 Dočasně přidělené zaměstnance nabíráme pouze na dělnické pozice. Sazba, 
kterou jsme ochotni zaplatit, odpovídá urgentnosti požadavku od produkce.  
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10. Plánujete směny pro dočasně přidělené zaměstnance dlouhodobě nebo nárazově (3 a 
méně dnů dopředu)? 
 Nárazově. Zpravidla se jedná o požadavek den dopředu s následným týdenním 
plánem.  
11. Jaké brigádníky preferujete? Mladé a flexibilní/starší a zkušené? 
 Zásadně odmítám preference, zastávám názor, že mladý a flexibilní může, ale i 
nemusí být pro společnost vhodnější, než starší a zkušený. Vzhledem 
k pracovnímu zařazení (dělnické profese), na které jsou pracovníci dočasně 
nabíráni, se nejedná o náročnou práci na zaškolení, proto je pro nás důležitá 
především odpovědnost pracovníka a jeho/její přístup k práci. Tuto vlastnost 
mohou mít jak mladší tak starší a naopak.    
 
Klient 5 
1. Spolupracuje nebo spolupracovala Vaše společnost s agenturami práce? 
 ano  
2. Spolupracuje nebo spolupracovala Vaše společnost kontinuálně s více agenturami 
práce? 
 ano  
3. Jaký je pro Vaši společnost motiv spolupráce s agenturami práce? 
 Nedostatek kmenových zaměstnanců na trhu, větší projekty, kdy potřebujeme 
více zaměstnanců najednou  
4. Podle čeho vybírá Vaše společnost agenturu práce, se kterou bude spolupracovat? 
 Doporučení, nebo vlastní zkušenost 
5. Co by pro Vás bylo motivem ke změně agentury práce, se kterou spolupracujete? 
(například nabídka dočasného přidělení již ověřených, zkušených zaměstnanců nebo 
poskytnutí peněžité náhrady škody při absenci dočasně přiděleného zaměstnance) 
 Jedině to, že v danou chvíli nebyli schopni dodat požadovaný počet 
zaměstnanců, proto jsme se obrátili i na jinou agenturu 
6. Existují nějaké nedostatky, které evidujete, nebo jste evidovali při spolupráci s 
agenturami práce?  
 Nedostatečná kvalifikace lidí, nemožnost motivovat agenturní zaměstnance 
stejně jako kmenové 
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7. Jakým způsobem řeší agentura/y práce náhradu škody při absenci dočasně přiděleného 
zaměstnance? 
 Dodáním náhradního pracovníka, bohužel ne vždy okamžitě a stejně 
kvalifikovaného  
8. Na kolik procent obvykle odpovídají přidělení zaměstnanci Vašim požadavkům? 
 Odhadem na 50% 
9. Jakou fakturační sazbu je Vaše společnost ochotna zaplatit za hodinu práce dočasně 
přiděleného zaměstnance? (Uveďte prosím i pozice, ke kterým se fakturační sazba 
vztahuje) 
 Zde nebudu odpovídat  
10. Plánujete směny pro dočasně přidělené zaměstnance dlouhodobě nebo nárazově (3 a 
méně dnů dopředu)? 
 Agenturní zaměstnanci vědí o směnách hned při jejich nástupu, pokud se jim 
mění, jsou dostatečně včas předem informováni 
11. Jaké brigádníky preferujete? Mladé a flexibilní/starší a zkušené? 
 Obojí  
 
Klient 6 
1. Spolupracuje nebo spolupracovala Vaše společnost s agenturami práce? 
 ano 
2. Spolupracuje nebo spolupracovala Vaše společnost kontinuálně s více agenturami 
práce? 
 ano 
3. Jaký je pro Vaši společnost motiv spolupráce s agenturami práce? 
 Nejsem si jistá, jestli dokážu na tuhle otázku odpovědět, ale agenturní brigádníci 
u nás vykonávají práci ne vždy pevně časově stanovenou, což pro zaměstnance 
na HPP není lukrativní  
4. Podle čeho vybírá Vaše společnost agenturu práce, se kterou bude spolupracovat? 
 Naše pobočka má již dlouholetou agenturu – podle čeho vybírá vedení, nejsem 
schopna objasnit   
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5. Co by pro Vás bylo motivem ke změně agentury práce, se kterou spolupracujete? 
(například nabídka dočasného přidělení již ověřených, zkušených zaměstnanců nebo 
poskytnutí peněžité náhrady škody při absenci dočasně přiděleného zaměstnance) 
 V tuhle chvíli jsme na veškerých bodech s agenturou domluveni a ve smlouvě 
ohledně absence ošetřeno 
6. Existují nějaké nedostatky, které evidujete, nebo jste evidovali při spolupráci s 
agenturami práce? 
 Nespolehlivost objednaných brigádníků, co se týče docházky  
7. Jakým způsobem řeší agentura/y práce náhradu škody při absenci dočasně přiděleného 
zaměstnance? 
 Jakým způsobem řeší agentura nevím, ale my v 99% pouze upozorněním  
8. Na kolik procent obvykle odpovídají přidělení zaměstnanci Vašim požadavkům? 
 Je to jednotlivec od jednotlivce – pokud je to brigádník, co je dlouhodobý, 
většinou jsme spokojeni 
9. Jakou fakturační sazbu je Vaše společnost ochotna zaplatit za hodinu práce dočasně 
přiděleného zaměstnance? (Uveďte prosím i pozice, ke kterým se fakturační sazba 
vztahuje) 
 Na tuhle otázku nejsem kompetentní odpovídat 
10. Plánujete směny pro dočasně přidělené zaměstnance dlouhodobě nebo nárazově (3 a 
méně dnů dopředu)? 
 Počet brigádníků je po celý měsíc určen, pokud není výjimečná situace  
11. Jaké brigádníky preferujete? Mladé a flexibilní/starší a zkušené? 
 Pro práci v naší společnosti je rozhodně lepší mít mladší a fyzicky schopné 
muže – spolehlivé 
 
Klient 7 
23. Spolupracuje nebo spolupracovala Vaše společnost s agenturami práce? 
 Ano. 
24. Spolupracuje nebo spolupracovala Vaše společnost kontinuálně s více 
agenturami práce? 
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 Ne. 
25. Jaký je pro Vaši společnost motiv spolupráce s agenturami práce? 
 Pokrytí absence zaměstnanců - nemoci, dovolené v létě a před Vánoci. 
26. Podle čeho vybírá Vaše společnost agenturu práce, se kterou bude 
spolupracovat? 
 Agentura musí mít pokrytí po celé republice kvůli množství našich poboček. 
27. Co by pro Vás bylo motivem ke změně agentury práce, se kterou 
spolupracujete? (například nabídka dočasného přidělení již ověřených, 
zkušených zaměstnanců nebo poskytnutí peněžité náhrady škody při absenci 
dočasně přiděleného zaměstnance) 
 Potřeba kvalitnějších zaměstnanců, finance. 
28. Existují nějaké nedostatky, které evidujete, nebo jste evidovali při spolupráci s 
agenturami práce? 
 Časté střídání zaměstnanců, preferujeme stálejší brigádníky. 
29. Jakým způsobem řeší agentura/y práce náhradu škody při absenci dočasně 
přiděleného zaměstnance? 
 Většinou agentura pošle náhradníka. 
30. Na kolik procent obvykle odpovídají přidělení zaměstnanci Vašim požadavkům? 
 70% odpovídají. 
31. Jakou fakturační sazbu je Vaše společnost ochotna zaplatit za hodinu práce 
dočasně přiděleného zaměstnance? (Uveďte prosím i pozice, ke kterým se 
fakturační sazba vztahuje) 
  
32. Plánujete směny pro dočasně přidělené zaměstnance dlouhodobě nebo nárazově 
(3 a méně dnů dopředu)? 
 Převážně nárazově. 
33. Jaké brigádníky preferujete? Mladé a flexibilní/starší a zkušené? 
 Agentura zasílá spíše mladá brigádníky, nevadili by však ani starší a zkušení. 
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PŘÍLOHA Č. 3: PRŮZKUM KONKURENCE 
Konkurent 1 
1. Jaká je Vaše nejčastější forma spolupráce s dočasně přidělenými zaměstnanci? 
 DPČ (i na inventury), HPP méně 
2. Jak postupujete při výběru brigádníků? 
 Většinou stačí, když má ruce a nohy, běžně vybíráme brigádníky na základě 
osobních pohovorů, občas využíváme manuální testy a testy pozornosti. 
3. Jaké formy inzerce používáte? 
 jobs.cz, prace.cz, fajn-brigady.cz, rozhlas, letáky, nástěnky na univerzitách 
4. Jaké krátkodobé úvazky nejčastěji nabízíte? 
 Operátor ve výrobě 
5. Vyžadujete poplatek za registraci? 
 Ne, ani to není zákonné. 
6. Jakým způsobem komunikujete s brigádníky? (telefonáty, sms, emaily) 
 Využíváme všechny způsoby, emaily však minimálně. 
7. Zasíláte brigádníkům potvrzující sms/emaily? 
 Ano, ale pouze v případech, kdy nastane změna oproti původní domluvě. 
8. Jaký je nejkratší časový limit, do kdy může brigádník zrušit naplánovanou směnu? 
 Den předem. 
9. Jakým způsobem řešíte absence brigádníků? 
 Náhrada škoda (strhnuta ze mzdy), nebo ukončení pracovního poměru. 
10. Zadáváte docházku brigádníků do účetního softwaru ručně nebo ji importujete 
elektronicky? 
 50/50, někteří klienti nám zasílají data přímo z jejich databáze. 
11. Kdo jsou Vaši nejčastější klienti? 
 Výrobní firmy, automobilky. 
12. Jaký je nejkratší časový limit, během kterého jste schopni zajistit brigádníky? 
 Jsme schopní zajistit brigádníky i během 1 dne. V takových případech je občas 
brigádníkům poskytnuta jednorázová odměna. 
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13. Co považujete za Vaši největší konkurenční výhodu? 
 Komunikaci s klientem. 
 
Konkurent 2 
1. Jaká je Vaše nejčastější forma spolupráce s dočasně přidělenými zaměstnanci? 
 HPP, občas DPČ, máme také Payroll program – externí zpracování mezd, v rámci 
kterého zpracováváme mzdy i zaměstnancům na DPP. 
2. Jak postupujete při výběru brigádníků? 
 Podle požadavků klienta. Zaměstnanci často procházejí výběrovým procesem, 
který zahrnuje i testy (tzv. „expert kufřík“, na kterém testujeme zručnost 
brigádníka, dále testujeme také rozpoznávání barev a předkládáme logické testy. 
3. Jaké formy inzerce používáte? 
 prace.cz, jobs.cz, idnes, profesia, easyprace, dobraprace, dobryflek, fajn-brigady, 
letáky, rádio, ÚP, univerzity, mobilní aplikace. 
4. Jaké krátkodobé úvazky nejčastěji nabízíte? 
 Pokladny, sklady – řidiči vysokozdvižných vozíků i na měsíc (v rámci obstarávání 
takovýchto pozic máme sjednáno pojištění ve výši 5 milionů korun českých), 
krátkodobé úvazky však nabízíme minimálně. 
5. Vyžadujete poplatek za registraci? 
 Ne. 
6. Jakým způsobem komunikujete s brigádníky? (telefonáty, sms, emaily) 
 Komunikujeme hlavně přes sms, používáme však i telefonáty a emaily. 
7. Zasíláte brigádníkům potvrzující sms/emaily? 
 Tuto informaci bohužel nemám k dispozici, toto rozhodnutí je spíše na konkrétní 
konzultantce. 
8. Jaký je nejkratší časový limit, do kdy může brigádník zrušit naplánovanou směnu? 
 Nemáme takové omezení. 
9. Jakým způsobem řešíte absence brigádníků? 
 Brigádníka vedeme v našem systému jako nespolehlivého. Náhrady škod 
zavedeny nemáme. 
10. Zadáváte docházku brigádníků do účetního softwaru ručně nebo ji importujete 
elektronicky? 
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 Ručně. 
11. Kdo jsou Vaši nejčastější klienti? 
 70% automotive, dále pokladny – například Ahold. V CTP Slatina dodáváme 
zaměstnance například firmě Honeywell, ADC Krone – 170 dočasně přidělených 
zaměstnanců, aj. 
12. Jaký je nejkratší časový limit, během kterého jste schopni zajistit brigádníky? 
 Do 24 hodin. 
13. Co považujete za Vaši největší konkurenční výhodu? 
 22 let působení na trhu, přes 70 klientů, nástupní příspěvek 500 Kč, motivační 
benefit v rámci marže při nástupu „narychlo“. 
 
Konkurent 3 
1. Jaká je Vaše nejčastější forma spolupráce s dočasně přidělenými zaměstnanci? 
 DPČ, na dohodu o provedení práce nezaměstnáváme. 
2. Jak postupujete při výběru brigádníků? 
 Brigádníky testujeme, je-li to potřeba, máme testy logicko-technických poznatků, 
často však stačí, když má brigádník ruce a nohy. 
3. Jaké formy inzerce používáte? 
 Práce, jobs, hotjobs, ihned, idnes, dobra-prace a letáčky na vysokých školách 
(spíše při hledání kmenových zaměstnanců). Úspěšnost inzerce měříme. 
4. Jaké krátkodobé úvazky nejčastěji nabízíte? 
 Doplňování ve skladech (Lídl), úklid, jednoduché pomocné práce, zemědělství 
5. Vyžadujete poplatek za registraci? 
 Ne. 
6. Jakým způsobem komunikujete s brigádníky? (telefonáty, sms, emaily) 
 Všemi uvedenými. 
7. Zasíláte brigádníkům potvrzující sms/emaily? 
 Ano, i před směnou voláme nebo posíláme brigádníkům sms, zda dorazí. 
8. Jaký je nejkratší časový limit, do kdy může brigádník zrušit naplánovanou směnu? 
 Cca 3 brigádníci z 10 nedorazí na směnu a ani se neozvou, 50% brigádníků směnu 
potvrdí a dorazí. Reálně náhradu škody neřešíme, ve smlouvách s brigádníky ji 
však máme. 
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9. Jakým způsobem řešíte absence brigádníků? 
 Máme náhradní brigádníky. 
10. Zadáváte docházku brigádníků do účetního softwaru ručně nebo ji importujete 
elektronicky? 
 Oboje, využíváme systém Power Key, který je propojen s interním systémem 
některých klientů. 
11. Kdo jsou Vaši nejčastější klienti? 
 Honeywell, Tyco Electronics, Billa, Kaufland, Siemens a další klienti 
z průmyslových zón. 
12. Jaký je nejkratší časový limit, během kterého jste schopni zajistit brigádníky? 
 Jsme schopni zajistit brigádníky i ze dne na den. 
13. Co považujete za Vaši největší konkurenční výhodu? 
 Kvalitní kmenové zaměstnance, rozsáhlou síť poboček, vzdělávání zaměstnanců. 
 
Konkurent 4 
1. Jaká je Vaše nejčastější forma spolupráce s dočasně přidělenými zaměstnanci? 
 DPČ, dříve na inventury DPP, momentálně inventury nejsou. 
2. Jak postupujete při výběru brigádníků? 
 Když má brigádník ruce a nohy, pošleme ho tam, kam potřebujeme. Máme 
pravidlo 3x a dost. 
3. Jaké formy inzerce používáte? 
 Fajn-brigády, jobs, práce, časopisy, výtahy na kolejích, nástěnky ve školách a na 
menzách aj. 
4. Jaké krátkodobé úvazky nejčastěji nabízíte? 
 Výroba, sklad, doplňování zboží, pokladní 
5. Vyžadujete poplatek za registraci? 
 Ne, vyžadovat poplatek za registraci ze zákona nesmíme. Aktuálně řešíme 
zavedení čipů, původní plán byl, že by si zaměstnanci čip přímo s jejich iniciály 
koupily, to by však mohlo být považováno za poplatek za registraci, proto tento 
problém budeme řešit nejspíše formou záloh. 
6. Jakým způsobem komunikujete s brigádníky? (telefonáty, sms, emaily) 
 Využíváme všechny tyto kanály. 
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7. Zasíláte brigádníkům potvrzující sms/emaily? 
 Spíše ne. Pouze když poptá brigádu přes sms, přijde mu sms, že mám tuto brigádu 
zapsánu. 
8. Jaký je nejkratší časový limit, do kdy může brigádník zrušit naplánovanou směnu? 
 2 pracovní dny předem, reálně to však moc nefunguje. 
9. Jakým způsobem řešíte absence brigádníků? 
 Buďto brigádníka propustíme, popřípadě je po něm požadována kreditová pokuta. 
Existuje i opačný systém. Za předpokladu, že je některá směna těžce obsaditelná, 
brigádník, který na ni jde, dostane jednorázovou prémii. 
10. Zadáváte docházku brigádníků do účetního softwaru ručně nebo ji importujete 
elektronicky? 
 Momentálně ručně, do budoucna budou tuto funkci plnit čipy. 
11. Kdo jsou Vaši nejčastější klienti? 
 65% našich klientů jsou výrobní firmy, například Moduslink, 30% markety – 
Makro, Tesco a 5% ostatní. 
12. Jaký je nejkratší časový limit, během kterého jste schopni zajistit brigádníky? 
 Brigádníky často zajišťujeme ze dne na den. Brigádníci, kteří vezmou směnu 
„narychlo“, dostanou peníze navíc. 
13. Co považujete za Vaši největší konkurenční výhodu? 
 Jsme rozumní. 
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PŘÍLOHA Č. 4: TECHNICKÁ ANALÝZA 
Architektura aplikace bude řešena modelem klient-server, kde první vrstva bude 
obsahovat uživatelské rozhraní a aplikační logiku (klient) a druhá potom objektově-
relační databázi (server). 
Podporované platformy u kientů budou Android a IPhone, kde budou dostupné nativní 
aplikace a kterékoliv PC, kde lze spustit webový prohlížeč. Předkládané řešení se snaží 
snížit počáteční investici na minimum s tím,  
že je přihlédnuto k tomu, aby bylo možné aplikace provozovat v produkčním prostředí. 
 
Komerční řešení serveru jsou drahá, dedikované servery se pohybují řádově v tisících za 
měsíc. Virtuální servery, kde se platí za železo (RAM, HDD, vCPU) + zálohování se dají 
koupit v řádech stokorun/měsíc. Z dlouhodobého pohledu je to značná investice proto 
jsem zvolil možnost postavit vlastní server, který bude pohánět čtyř jádrový ARM 
procesor Cortex-A7 s taktem 900MHz s operační paměti typu RAM o velikosti 1GB. 
Kvůli low-cost hardwaru nebude použita softwarová platforma LAMP z důvodů velkého 
paměťového footprintu apache. Na serveru poběží Arch Linux s webovým serverem 
nginx, který bude předávat requesty na aplikační server uWSGI, který potom pomocí 
WSGI bude komunikovat s webovým frameworkem Fl ask. To celé bude komunikovat s 
databází PostgreSQL, která bude zabezpečená pomocí OpenSSL. Certifikát bude 
podepsaný sám sebou. Hlavním jazykem, kterým se bude psát frontend je python, dále 
potom html/javascript/css.  
Server nebude poskytovat API, klienti budou přímo přistupovat k databázi. Server bude 
dostupný přes veřejnou IP adresu, pokud ISP z nějakého důvodu odmítne poskytnout 
veřejnou adresu, tak se použije VPN server, který geograficky leží v ČR. Cena je +/- 
stejná. Ze serveru bude možné exportovat data ze zvolených období do účetního 
programu ve formátu XML. Zálohování bude probíhat jednou za 24h v nočních hodinách 
do cloudu (google drive).  
 
Databáze bude poskytovat 3 druhy přístupových účtů: brigádník, klient a admin. Každý 
účet potom dle přidělených práv bude moci vytvářet/mazat/upravovat/podepisovat 
záznamy v agendě. Admin bude moci vytvořit brigádu a přiřadit jí prioritu 
nízká/střední/vysoká dle osobního rozhodnutí nebo nechá aplikační logiku automaticky 
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vyplnit prioritu dle data, které bude zadáno jako termín brigády. Dále se vyplní název 
společnosti, ve které se bude brigáda vykonávat. Potom se bude kategorizovat druh práce 
na manuální, administrativní atd. Určí se pohlaví, pro které je tato práce určena (muž, 
žena, nerozhoduje). Zadá se cena za hodinu, hodina nástupu na výkon práce, místo v& 
yacute; konu práce a hodinová náročnost. Brigádník si na svém účtu nastaví o jaké druhy 
práce má zájem, které dny v týdnu může pracovat a zda ho aplikace má notifikovat na 
nově přidané brigády nebo zda bude sám ručně synchronizovat. Brigádník u jím zvolené 
brigády bude mít možnost se pod tuto brigádu podepsat (klepnutím na tlačítko podepsat) 
a tím závazně stvrdit svůj příchod. Brigádník bude mít možnost zrušit podpis u zvolené 
brigády, nejpozději však 48h před nástupem. Brigáda lze zrušit i za hranicí menší než 48h 
ale pouze telefonicky na což upozorní program při pokusu zrušení za touto hodinovou 
hranicí. Klient se potom může přihlásit do databáze a podívat se do svého profilu firmy, 
kde zjistí, které termíny brigády už jsou obsazené/neobsazené. Dále pak bude moci 
potvrdit, zda daný brigádník skutečně nastoupil do práce a kolik hodin odpracoval. Poté 
brigádníka ohodnotit na stupnici 1 až 5. 
  
Dále se potom udělají webové stránky pro veřejnost 
nginx/uWSGI/flask/html/javascript/css. 
 
CENY JSOU BEZ DPH: 
Cena HW server: 1568 Kč 
Cena HW klienti: 9468 Kč 
Cena Vývoje sw: 309000 Kč 
  
Detailnější ceník, viz. Příloha 
 
S pozdravem, 
 
Ladislav Németh 
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PŘÍLOHA Č. 5: CENÍK SOFTWARE + HARDWARE 
 
Množství 
 (ks) 
Cena 
 (Kč bez DPH) 
Celkem 
 (Kč bez DPH) 
Server HW:    
RASPBERRY Pi 2 Model B 1 1321 1321 
RASPBERRY Pi 
transparentní 1 247 247 
   1568 
Klienti HW:    
19.5" ASUS VS207DE 4 1975 7900 
RASPBERRY Pi 2 Model B 1 1321 1321 
RASPBERRY Pi 
transparentní 1 247 247 
   9468 
VÝVOJ SW: Množství (h)   
Instalace os, knihoven, modulů, 
nastavení  20  10000 
Projekt design 30  15000 
Dokumentace 16  8000 
Back-end  
admin/brigádník/klient 130  65000 
Web + UI 30  15000 
IPhone + UI 130  65000 
Android + UI 130  65000 
Webové stránky pro veřejnost 120  36000 
Testování 40  20000 
Nasazení do reálného provozu 20  10000 
    
 666  309000 
 
 
 
 
 
